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Tujuan penelitian ini menguji peran trait mindfulness sebagai moderator pada pengaruh 
envy terhadap deception dalam proses negosiasi. Penelitian eksperimen desain 
between-subject dilakukan melalui situs survei daring pada mahasiswa S1 di Indonesia 
(N = 804). Para partisipan penelitian dialokasikan secara acak ke dalam dua kondisi; 
benign envy (envy membuat individu ikut termotivasi lebih baik) yang dimunculkan 
dengan individu dihadapkan dalam kondisi high deservingness dan high control, serta 
kondisi malicious envy (envy menyebabkan individu termotivasi untuk menarik partner 
negosiasi ke tingkat yang lebih rendah) yang dimunculkan dengan kondisi low 
deservingness dan low control. Tingkat trait mindfulness diukur menggunakan Mindful 
Attention Awareness Scale (MAAS), sedangkan envy diukur oleh Pain-driven Dual 
Envy (PaDE), dan intensi terhadap deception diukur dengan Self-Reported 
Inappropriate Negotiation Strategies Scale (SINS). Efek moderasi dalam penelitian ini 
diuji menggunakan Hayes’s Simple Moderation Analysis. Hasil menunjukan bahwa 
envy berperan dalam meningkatkan deception. Selain itu ditemukan bahwa terdapat 
peran trait mindfulness dalam menurunkan deception, namun trait mindfulness tidak 
berperan dalam memoderasi pengaruh envy terhadap deception kecuali pada partisipan 
laki-laki. 
 





The purpose of this study is to examine the role of trait mindfulness as moderator on 
the effect of envy toward deception within negotiation process. Between-subject 
experiment conducted through online survey website among undergraduate students in 
Indonesia (N= 804). These participants were randomly assigned into two conditions; 
benign envy (envy makes individuals motivated for the better) which elicited by 
individual confronted in the condition of high deservingness and high control, while 
malicious envy condition (envy motivates individual to pulling down his/her opponent) 
which elicited by individual confronted in the condition of low deservingness and low 
control. In this study, trait mindfulness level measured by Mindful Attention Awareness 
Scale (MAAS), while envy measured by Pain-driven Dual Envy (PaDE), and intention 
toward deception measured by Self-Reported Inappropriate Negotiation Strategies 
Scale (SINS). Moderation effects in this hypothesis tested using Hayes’s Simple 
Moderation Analysis. The result shows that envy plays significant role in increasing 
deception. In addition, trait mindfulness has role in decreasing deception. However, 
trait mindfulness doesn’t play a significant role in moderating the effect of envy toward 
deception, unless on male participants. 
 








A. Latar Belakang 
Selain terkenal akan adegan peperangan serta kekejamannya, serial televisi 
The Games of Throne juga diwarnai oleh berbagai adegan negosiasi antar kerajaan. 
Petyr “Littlefinger” Baelish digambarkan sebagai tokoh yang selalu merasa envy 
pada siapapun yang memiliki tahta kerajaan dalam suatu negosiasi. Ia bahkan tega 
melakukan tindakan deception sekejam apapun kepada lawan negosiasinya untuk 
mendapatkan tahta yang diinginkan. Kemampuan Littlefinger dalam melakukan 
strategi deception membuatnya menjadi pemegang kunci utama dalam permainan 
tahta serial televisi ini. Menurutnya, informasi merupakan senjata yang lebih tajam 
dibandingkan sebilah pedang. Littlefinger mampu mengelola informasi yang ia 
miliki untuk memanipulasi keadaan dan mengantarkannya pada tujuan yang ia 
inginkan, yakni menghancurkan banyak tahta kemudian merebutnya. 
Deception atau yang dalam Bahasa Indonesia dikenal dengan istilah 
penipuan adalah salah satu bentuk kebohongan yang dilakukan seseorang dengan 
tujuan untuk mencapai keuntungan tertentu (Lewicki, 1983) tanpa menghiraukan 
dampaknya bagi pihak lain (Gnezzy, 2005). Deception ini dilakukan dengan 
memanipulasi cara berpikir orang lain agar memiliki pemahaman yang salah 




deception memiliki peran penting bagi manusia serta mamalia lain (Dunbar, 1998), 
misalnya saat manusia berada dalam kondisi penuh tekanan dan menghindari 
kerugian (Cummings, 1993; Abe, 2011) serta pada burung korvet saat berusaha 
mendapatkan makanan dari kompetitornya (Byrna, 2010). Kemampuan 
melakukan deception tersebut terbentuk secara alami karena adanya pengaruh 
fungsi dan evolusi otak pada manusia maupun mamalia (Barton & Harvey, 2000).  
Deception pada spesies mamalia dan manusia dipengaruhi oleh volume dan 
rasio beberapa bagian otak, yakni striatum (Keverne, Martel & Nevison, 1996) 
dan neocortex (Byrne & Corp, 2004; Abe, 2011). Striatum merupakan bagian dari 
prefrontal cortex yang berfungsi untuk mempertimbangkan keuntungan dan 
menghindari kerugian (Abe, 2011; Cummings, 1993). Sedangkan neocortex 
merupakan bagian dari cerebral cortex yang bertanggung jawab dalam proses 
penyimpanan memori dan bahasa (Abe, 2011). Pada anak-anak neocortex dan 
striatum belum berkembang sempurna akibat cerebral cortex dan prefrontal cortex 
yang masih dalam tahap pertumbuhan (Abe, 2011), sehingga anak-anak belum 
mampu melakukan kebohongan secara efektif untuk memperoleh tujuan tertentu. 
Seiring perkembangan usia, manusia memiliki kepentingan atau tujuan pribadi 
yang semakin beragam. Di sisi lain, sebagai makhluk sosial manusia harus 
berinteraksi dengan individu lainnya dalam berbagai situasi. Interaksi ini 
berpotensi memunculkan hambatan dan ancaman bagi salah satu atau kedua 
individu dalam mencapai suatu kepentingan atau tujuan pribadi.  




memunculkan hambatan serta ancaman bagi salah satu atau kedua individu untuk 
mencapai tujuan adalah negosiasi. Negosiasi banyak terjadi dalam kehidupan 
sehari-hari seperti pada aktivitas penjualan, pembelian, perdebatan, dan penentuan 
kebijakan. Pada konteks negosiasi, individu diharuskan untuk memecahkan 
gagasan dan kepentingan yang berlawanan sehingga diperoleh suatu kesepakatan. 
Informasi yang tersaji dalam negosiasi bersifat elastis, sehingga sangat 
memungkinkan deception digunakan saat partner negosiasi memiliki gagasan dan 
kepentingan yang berbeda dengan individu (Grover, 1993). Deception dalam hal 
ini dilakukan sebagai upaya individu untuk mempertahankan tujuannya dengan 
cara memanipulasi proses berpikir partner negosiasi yang berbeda darinya.  
Meski dalam konteks negosiasi dianggap wajar, namun deception berisiko 
membawa beberapa dampak negatif bagi korban maupun pelaku. Jika deception 
terungkap maka dampak negatif bagi pelaku adalah reputasi serta kepercayaan 
orang lain terhadapnya akan rusak, sedangkan jika tidak terungkap maka pelaku 
cenderung akan melakukan deception kembali di lain kesempatan untuk 
mendapatkan keuntungan yang lebih besar sehingga terus menerus menimbulkan 
kerugian yang tidak disadari oleh korban (Gaspar & Schweitzer, 2013). Moran dan 
Schweitzer (2008) menambahkan, jika perilakunya terungkap maka pelaku akan 
mengalami tekanan psikis akibat harus menahan rasa malu dan bersalah karena 
persepsi dirinya sebagai individu bermoral terancam, sedangkan jika tidak 
terungkap maka pelaku cenderung merendahkan atau meremehkan korban. 




deception yang dilakukan dan tidak ada lagi ancaman pada konsep dirinya (Gaspar 
& Schweitzer, 2013) maupun stress psikisnya (Moran & Schweitzer, 2008). 
Selain adanya perbedaan tujuan dengan partner negosiasi, faktor lain yang 
memicu munculnya deception dalam negosiasi adalah adanya emosi tertentu yang 
dirasakan individu terhadap partner negosiasi (interpersonal emotion; Methasani, 
Gaspar, & Barry, 2017; Moran & Schweitzer, 2008) akibat adanya perbandingan 
dari lingkungan sekitar (social comparison; Smith, 2004). Dalam kata lain, jenis 
emosi yang dirasakan negosiator terhadap partner negosiasi menentukan 
keputusannya untuk melakukan deception atau tidak (Methasani dkk., 2017). 
Gaspar dan Schweirzer (2013) menambahkan dalam konsep Emotional Deception 
Model (EDM) bahwa tidak hanya emosi negosiator ketika membuat keputusan 
melakukan deception (current emotion) saja yang penting dalam pembentukan 
deception, namun juga ekspektasi emosi yang dirasakan negosiator sebagai 
konsekuensi melakukan deception (anticipated emotion).  
Salah satu jenis emosi yang lazim ditemukan saat individu dibandingkan 
dengan orang lain yang lebih superior darinya (upward social comparison; Moran 
& Schweitzer, 2008; Smith & Kim, 2007) serta saat individu berkomitmen 
melakukan deception adalah envy (Crusius & Mussweiler, 2012). Envy atau yang 
dalam Bahasa Indonesia dikenal dengan istilah iri atau dengki adalah sebuah 
perasaan yang muncul saat individu merasa inferior dibandingkan orang lain, 
sehingga berharap orang lain tidak memiliki kualitas yang lebih baik darinya 




social comparison di antara individu dan orang lain (Moran & Schweitzer, 2008; 
Smith & Kim, 2007) sehingga emosi ini umum pula ditemukan pada konteks 
negosiasi (Moran & Schweitzer, 2008). Adanya pengaruh antara envy dengan 
keputusan melakukan deception dalam proses negosiasi telah dibuktikan oleh studi 
Moran dan Schweitzer (2008) pada setting organisasi, yakni individu yang merasa 
envy kepada partner negosiasi negosiasinya lebih cenderung untuk berbohong 
dibandingkan dengan individu yang tidak merasa demikian. 
Envy tidak selalu berdampak buruk bagi individu yang merasakannya. 
Parrot dan Smith (1993) menyatakan bahwa envy tidak selalu menyebabkan 
individu memiliki keinginan agar orang lain kehilangan superioritas atau 
keuntungan yang dimiliki, melainkan dapat pula membuat individu termotivasi 
untuk mampu mencapai apa yang orang lain dapatkan. Lange, Weidman, dan 
Crusius (2018) bahkan mengelompokkan envy ke dalam beberapa komponen, 
yakni rasa sakit individu terhadap partner negosiasi akibat adanya perasaan 
inferioritas dan upward comparison dari lingkungan sosial (pain), envy 
menyebabkan individu termotivasi berbuat jahat agar partner negosiasi berada 
pada tingkat yang lebih inferior (malicious envy/dengki), dan envy membuat 
individu ingin mempelajari hal baik dari partner negosiasi sehingga ia ikut 
termotivasi untuk lebih baik (benign envy/iri). 
Hal yang menjadi pertimbangan inti dan memengaruhi seseorang untuk 




Pieters (2012) adalah persepsi individu terhadap kelayakan orang lain 
mendapatkan posisi yang lebih superior (deservingness) serta persepsi individu 
mengenai kontrol terhadap situasi (control). Jika keadaan orang lain tidak layak 
untuk mendapatkan posisi lebih superior serta individu tidak memiliki kontrol 
terhadap situasi tersebut, maka akan memicu malicious envy pada diri individu 
(Van de Ven dkk., 2012; Lange & Crusius, 2015). Sedangkan jika keadaan orang 
lain layak untuk berada pada posisi yang lebih superior serta individu memiliki 
kontrol terhadap situasi tersebut, maka individu akan cenderung terlibat dalam 
benign envy (Van de Ven dkk., 2012; Lange & Crusius, 2015). 
Meski hasil penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa envy akibat upward 
social comparison dapat meningkatkan kemunculan deception dalam negosiasi, 
namun sayangnya penelitian selama ini belum mempertimbangkan peran 
individual differences, yaitu mindfulness (Moran & Schweitzer, 2008). Padahal 
sebagai salah satu teknik regulasi emosi, tingginya mindfulness yang dimiliki 
individu dapat berperan menurunkan hubungan envy terhadap deception. Asumsi 
tersebut dibuat dengan mempertimbangkan salah satu fungsi yang dimiliki oleh 
mindfulness, yakni dapat meningkatkan toleransi dalam menerima emosi atau 
sensasi yang tidak menyenangkan (Segal, Williams, & Teasdale, 2002). Selain itu 
mindfulnesss juga berfungsi membuat individu merasa lebih sadar dalam 
mempertimbangkan sebuah keputusan berdasarkan etika dan moral (Guendelman, 
Medeiros, & Rampes, 2017).  




namun setiap individu memiliki kapasitasnya masing-masing dalam menciptakan 
tingkat kesadaran dan kehadiran secara utuh pada suatu situasi (Brown & Ryan, 
2013). Individual differences ini dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti kemauan 
individu untuk mempertahankan perhatian secara penuh pada apa yang terjadi saat 
ini (Bowlin & Baer, 2012) serta kapasitas perhatian individu yang bervariasi akibat 
telah diasah atau bahkan telah tumpul karena berbagai faktor (Brown & Ryan, 
2013). Dalam hal ini, mindfulness akan bersifat lebih stabil dan menetap pada diri 
individu jika berada pada level trait (Bowlin & Baer, 2012). Tingginya trait 
mindfulness yang dimiliki individu mampu mengintegrasi seluruh pengalaman 
emosionalnya dengan utuh (Koole, 2009), sehingga individu selalu menyadari hal 
yang dilakukannya merupakan sesuatu yang penting atau hanya keinginan sesaat.  
Studi yang dilakukan selama ini telah mampu menjelaskan pengaruh envy 
terhadap kemunculan deception dalam proses negosiasi. Namun sayangnya peran 
moderator lain yang dapat memengaruhi hubungan tersebut, seperti individual 
differences, belum pernah dipertimbangkan. Oleh karena itu, penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui peran trait mindfulness sebagai moderator pada 
pengaruh envy terhadap deception dalam proses negosiasi. Peneliti berasumsi 
bahwa terdapat peran trait mindfulness pada pengaruh envy terhadap deception, 
yakni semakin tinggi trait mindfulness pada individu maka semakin melemahkan 
pengaruh envy terhadap deception dalam proses negosiasi. Metode yang 
digunakan pada penelitian ini hampir serupa dengan penelitian yang dilakukan 








B. Rumusan Masalah 
Rumusan masalah dalam penelitian ini antara lain sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat peran envy terhadap deception pada proses negosiasi? 
2. Apakah terdapat peran trait mindfulness sebagai moderator dalam pengaruh 
envy terhadap deception pada proses negosiasi? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah terdapat peran envy terhadap deception pada proses 
negosiasi. 
2. Untuk mengetahui apakah terdapat peran trait mindfulness sebagai moderator 
dalam pengaruh envy terhadap deception pada proses negosiasi. 
 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat teoritis dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah trait 
mindfulness sebagai moderator memiliki peranan dalam pengaruh envy 
terhadap deception pada proses negosiasi. 
2. Manfaat praktis dari penelitian ini adaah untuk menunjukkan bagaimana cara 
menurunkan atau menghindari perilaku deception setelah seseorang mengalami 




terbukti berperan sebagai moderator yang dapat menurunkan pengaruh envy 
terhadap deception, maka individu yang mengalami emosi envy dapat 
menggunakan latihan mindfulness untuk menurunkan atau menghindari intensi 
melakukan deception. 
 






1. Definisi Deception 
Menurut Lewicki (1983) bentuk kebohongan yang dilakukan dengan 
menyampaikan argumen untuk mengarahkan orang lain pada suatu kesimpulan 
atau keputusan yang salah disebut dengan istilah deception. Dalam Bahasa 
Indonesia istilah ini dikenal dengan sebutan penipuan, namun dalam penelitian 
ini istilah yang akan digunakan adalah deception. Pada otak manusia, daerah 
subcortex yang bertanggung jawab terhadap emosi dan afek mengalami 
perkembangan lebih awal dibandingkan daerah prefrontal cortex yang 
berfungsi mengolah informasi dengan rasional (Panksepp & Biven, 2012). 
Dapat disimpulkan bahwa secara alamiah manusia tidak mungkin sepenuhnya 
bersikap rasional. Sehingga saat merasakan emosi tertentu individu sangat 
mungkin rela melakukan hal apapun, termasuk deception, tanpa menghiraukan 
dampak yang akan diterima pihak lain maupun kepastian atas keuntungan yang 
akan diperoleh diri sendiri (Gnezzy, 2005).  
Meski dianggap sebagai perlaku tidak etis, deception sering ditemukan 
dalam berbagai konteks yang sifatnya kompetitif seperti negosiasi. Hal ini 
didukung oleh penelitian Aquino dan Becker (2005) yang menunjukkan bahwa 
pada aktivitas yang memiliki elemen kompetitif, tingkat munculnya deception.	
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cenderung lebih tinggi. Dalam konteks negosiasi ini, deception dilakukan 
sebagai strategi yang dapat membuat individu mempertahankan atau 
meningkatkan keunggulannya dibanding partner negosiasi dengan cara 
memanipulasi konsep berpikir partner negosiasi (Lewicki & Stark, 1996).  
 
2. Dimensi Deception 
Robinson dkk. (2000) mengklasifikasikan strategi deception dalam 
konteks negosiasi ke dalam beberapa jenis, yakni: 
a. Tawar-menawar kompetitif tradisional (traditional competitive 
bargaining), misalnya mengajukan permintaan awal yang lebih besar 
kepada korban dari apa yang diharapkan oleh pelaku. 
b. Menyerang relasi lawan (attacking opponent’s network), misalnya 
mengatakan kepada korban bahwa pelaku akan membuatnya terlihat buruk 
di depan atasan, meski ancaman tersebut tidak benar-benar dilakukan. 
c. Memberikan janji palsu (false promises), misalnya pelaku berjanji akan 
memberikan sesuatu yang baik jika korban mau melakukan apa yang 
diharapkan pelaku, meskipun sebenarnya pelaku tidak akan memenuhi 
janji tersebut setelah korban bersedia memenuhi harapannya.  
d. Misrepresentasi (misrepresentation), misalnya menyalahartikan informasi 
yang di sampaikan korban dengan sengaja agar posisi pelaku lebih kuat. 
e. Mengumpulkan informasi tidak pantas (inappropriate information 
gathering). 
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Robinson dkk. (2000) kemudian mengembangkan kelima strategi 
tersebut ke dalam skala Self-Reported Inappropriate Negotiation Strategies 
Scale (SINS) guna mengukur intensi individu untuk melakukan deception. 
Skala SINS selanjutnya diadaptasi kembali oleh Moran dan Schweitzer (2008) 
dengan hanya berfokus pada tiga strategi deception, yakni tawar-menawar 
kompetitif tradisional, misrepresentasi, dan memberikan janji palsu.  
 
3.  Faktor-faktor Penyebab Deception 
Terdapat beberapa faktor yang dapat menyebabkan terjadinya 
deception, antara lain: 
a. Adanya harapan untuk memperoleh outcome berupa kekuatan dengan 
menampilkan diri secara positif serta keinginan untuk melindungi diri dari 
dampak negatif (DePaulo, Kashy, Kirkendol, Wayer & Epstein, 1996). 
Selain itu, hal ini diperkuat dengan adanya situasi yang menyebabkan 
individu tidak dapat mencapai tujuannya jika hanya mengandalkan 
kebenaran dan komunikasi yang jujur (Koning, Van Dijk, Van Beest & 
Steinel, 2010). 
b. Adanya faktor keserakahan, kompetisi, ketidakpastian, dan ketidakadilan 
yang dirasakan (Gino & Shea, 2012). Hal ini didukung oleh Aquino dan 
Becker (2005) melalui hasil penelitiannya yakni adanya situasi yang 
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memicu sikap kompetitif pada individu, seperti negosiasi, dapat memicu 
terjadinya deception. 
c. Adanya persepsi mengenai biaya dan keuntungan dari deception, yakni 
keuntungan yang diperoleh melebihi biaya yang dikeluarkan (Lewicki, 
1983; Becker, 1968; Moran & Schweitzer, 2008). Menurut Lewicki (1983) 
yang termasuk biaya deception antara lain kemungkinan deception akan 
terungkap dan konsekuensi jika deception terungkap, sedangkan yang 
dimaksud dengan keuntungan dari deception adalah hasil yang diperoleh 
setelah melakukan deception baik berupa keuntungan secara ekonomi 
maupun sumber daya lainnya (Lewicki, 1983; DePaulo dkk., 1996). 
d. Adanya fungsi bagian otak dalam prefrontal cortex yang bertanggung 
jawab terhadap mendapatkan keuntungan dan menghindari kerugian, yakni 
striatum, sehingga kemampuan melakukan deception terbentuk secara 
alamiah (Cummings, 1993; Abe, 2011). 
e. Adanya interpersonal emotion yang dirasakan individu terhadap partner 
negosiasi. Hal ini dijelaskan dalam konsep EDM, yakni emosi ketika 
individu membuat keputusan melakukan deception (current emotion) serta 
ekspektasi emosi yang dirasakan individu sebagai konsekuensi melakukan 
deception (anticipated emotion) berperan penting dalam keputusan 
melakukan deception (Gaspar & Schweirzer, 2013). Pertimbangan ini 
diperkuat dengan beberapa penelitian yang menunjukkan bahwa emosi 
seperti envy, marah, dan cemas berintegrasi dengan keputusan individu 
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melakukan deception (Methasani dkk., 2017). Pada penelitian ini emotion, 




1. Definisi Envy 
Di dunia nyata, emosi tertentu seperti iri, frustasi, marah, jijik, takut, 
kurang bahagia, dan kurang bangga (Tesser & Collins, 1988) dapat muncul 
dalam diri individu saat lingkungan sosial membandingkannya dengan orang 
lain (social comparison). Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa social 
comparison adalah faktor terkuat yang dapat memunculkan beragam emosi 
(Smith & Kim, 2007). Di sisi lain, emosi yang dirasakan individu dapat 
menentukan sikap yang akan dilakukan dalam perilaku negosiasi (Smith & 
Kim, 2007). Hal ini dapat terjadi karena emosi yang individu rasakan sangat 
berpengaruh pada keputusannya untuk melakukan deception kepada partner 
negosiasi atau tidak (Methasani dkk., 2017). 
Dari semua emosi yang muncul sebagai konsekuensi social comparison 
tersebut, iri dianggap sebagai satu emosi yang paling menyakitkan dan lazim 
ditemukan dalam deception (Crusius & Mussweiler, 2012). Selain itu, iri 
dianggap sebagai emosi yang paling tidak menaruh belas kasihan dan paling 
tidak menyenangkan dibandingkan dengan emosi lain (Aquaro, 2004). Iri juga 
merupakan jenis emosi yang dapat di ukur (Lange & Crusius, 2015) sehingga 
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mudah untuk di analisis lebih mendalam. Berdasarkan pertimbangan di atas, 
maka pada penelitian ini iri (envy) merupakan emosi sosial yang sangat menarik 
untuk dikaji lebih dalam terkait pengaruhnya dengan deception pada proses 
negosiasi. 
Envy menurut Miceli dan Castelfranci (2007) adalah keadaan afektif 
negatif yang muncul akibat adanya upward comparison antara individu dengan 
orang lain. Sedangkan Parrot dan Smith (1993) mendefinisikan envy sebagai 
sebuah perasaan yang muncul ketika seseorang merasa tidak memiliki kualitas 
atau prestasi yang superior seperti orang lain sehingga berharap orang lain tidak 
memiliki kualitas superior tersebut. Lange dkk. (2018) kemudian 
menyimpulkan bahwa envy adalah salah satu emosi tidak menyenangkan yang 
muncul karena kurangnya kualitas, prestasi, atau sesuatu yang dimiliki individu 
dibandingkan orang lain. Berdasarkan definisi tersebut, maka sangat wajar jika 
envy seringkali muncul dalam konteks interpersonal seperti negosiasi karena 
individu harus dihadapkan pada perbandingan-perbandingan dari lingkungan 
sekitar (Moran & Schweitzer, 2008).  
Envy yang muncul pada diri individu akibat perbandingan di lingkungan 
sosial dapat mengarahkannya pada kecenderungan menggunakan deception 
(Gino & Pierce, 2009) untuk meningkatkan keunggulannya dibanding orang 
lain. Hal ini dapat terjadi karena envy merupakan suatu emosi yang mengancam 
dan menyakitkan sehingga mampu memengaruhi persepsi individu mengenai 
biaya dan keuntungan psikologis yang didapat dari deception (Moran & 
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Schweitzer, 2008; Crusius & Mussweiler, 2012). Menurut Hooglad, Thilke, dan 
Smith (2016) envy yang terjadi antara individu dengan orang lain ini sangat 
mungkin dirasakan tidak hanya dalam kurun waktu yang sebentar, bahkan dapat 
berevolusi menjadi emosi lain dalam jangka panjang. 
 
2. Dimensi Envy 
Lange dkk. (2018) membagi envy menjadi tiga komponen dan 
mengembangkannya ke dalam skala Pain Dual Envy (PaDE). Ketiga komponen 
yang membentuk envy tersebut antara lain: 
a. Pain 
Envy merupakan emosi yang muncul dari adanya rasa sakit (pain) yang di 
rasakan pada diri individu terhadap partner negosiasi Lange dkk. (2018). 
Pain dihasilkan akibat adanya upward comparison pada lingkungan sosial 
serta adanya rasa inferioritas individu, sehingga dialami baik pada individu 
dengan malicious envy maupun individu dengan benign envy (Lange dkk., 
2018). Dimensi pain ini terdiri atas dua komponen yakni preoccupation 
dan inferiority. 
b. Malicious Envy 
Malicious envy dapat menyebabkan individu berkeinginan untuk berbuat 
jahat agar dapat menarik partner negosiasi ke tingkat yang lebih bawah 
darinya (Van de Ven dkk., 2012). Oleh karena itu jika envy jenis malicious 
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ini muncul dalam proses negosiasi, maka dapat memengaruhi perilaku etis 
individu (Schweitzer & Gibson, 2008) seperti deception (Brigham, Kelso, 
Jackson & Smith, 1997; Moran & Schweitzer, 2008), menurunkan sikap 
kooperatif, bermusuhan dengan partner negosiasi (Brigham dkk., 1997), 
serta mengarahkan pada upaya-upaya sabotase terhadap partner negosiasi 
(Gino & Pierce, 2009). Malicious envy dalam negosiasi dapat muncul pada 
individu saat dihadapkan pada kondisi partner negosiasi yang tidak pantas 
mendapatkan posisi yang lebih unggul atau beruntung dari dirinya (low 
deservingness) serta ia tidak dapat mengendalikan situasi (low control) 
tersebut (Lange dkk., 2018). Malicious envy terbagi ke dalam beberapa 
komponen antara lain communication, direct aggression, dan non-directed 
aggression. 
c. Benign Envy 
Meski seringkali dianggap sebagai emosi yang kejam dan tidak 
menyenangkan dibandingkan dengan emosi lainnya (Aquaro, 2004), 
namun di sisi lain envy dapat membuat individu mengambil hal-hal baik 
dari partner negosiasi sehingga dirinya ikut termotivasi untuk lebih baik 
(Van de Ven dkk., 2012). Berbeda dengan malicous envy, dalam konteks 
negosiasi benign envy dapat muncul saat individu dihadapkan oleh partner 
negosiasi yang lebih unggul dan beruntung dari dirinya namun memang ia 
pantas hal tersebut (high deservingness) serta individu masih memiliki 
kesempatan (high control) untuk mengubah keadaan tersebut (Lange dkk., 
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2018). Komponen benign envy antara lain terdiri dari desire, improvement 
motivation, dan emulation. 
 
3. Faktor-Faktor yang Menyebabkan Envy 
Envy dalam proses negosiasi dapat muncul dalam diri individu sebagai 
akibat dari berbagai faktor, antara lain: 
a. Adanya perbandingan pada domain yang berkaitan dengan status sosial 
(Lange & Crusius, 2015) atau hal-hal yang dianggap penting bagi individu, 
namun orang lain memiliki keunggulan yang lebih (Van de Ven dkk., 2012) 
padahal banyak hal-hal pada diri partner negosiasi yang dianggap mirip 
atau hampir sama dengannya (Heider, 1958; Van de Ven dkk., 2012). 
b. Adanya unfavorable social comparation padahal individu merasa mereka 
sebenarnya lebih unggul dibandingkan partner negosiasi (Smith & Kim, 
2007). 
c. Adanya prosedur yang tidak adil sehingga membuat partner negosiasi 
memperoleh hasil yang lebih unggul atau beruntung dari individu (Smith 
& Kim, 2007; Gino & Pierce, 2009).  
d. Adanya penilaian dan persepsi individu yang berbeda pada situasi tertentu. 
Hal ini dapat dijelaskan oleh Appraisal Theory yang dikembangkan oleh 
Van de Ven (2016) bahwa pola berfikir kognitif individu dalam 
memberikan penilaian dan persepsi terhadap suatu situasi dapat 
memengaruhi seseorang untuk terlibat dalam benign atau malicious envy. 
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e. Adanya ketidakmampuan individu untuk melakukan regulasi saat envy 
muncul sebagai reaksi spontan atas superioritas atau keberuntungan yang 
dimiliki partner negosiasi (Smith & Kim, 2007). Pada penelitian ini, 
individual differences khususnya kemampuan individu dalam melakukan 
regulasi emosi yakni mindfulness dipilih sebagai moderator yang dapat 
menurunkan pengaruh envy terhadap deception. 
 
C. Trait Mindfulness 
1. Definisi Trait Mindfulness 
Mindfulness secara umum terbagi menjadi dua level, yakni level yang 
tingkatannya dapat berubah seiring dengan waktu, emosi, dan kondisi (state) 
dan level yang cenderung stabil dan menetap pada diri individu (trait; Bowlin 
& Baer, 2012). Mindfulness sebagai trait menurut Brown dan Ryan (2003) 
adalah kecenderungan yang dimiliki individu untuk menangkap kesadaran 
secara penuh pada pengalaman sehari-hari yang ditandai dengan adanya 
gambaran jelas atas pengalaman dan fungsi atensi. Deikman (1996) 
menambahkan, kesadaran yang bersifat penuh tersebut dapat tercermin pada 
perhatian berkelanjutan individu terhadap peristiwa dan pengalaman yang 
sedang terjadi. Sebagai faktor individual, tingkat trait mindfulness yang 
dimiliki seorang individu akan berbeda dengan individu lainnya. Perbedaan 
tingkat trait mindfulness antar individu ini dapat dipengaruhi oleh beberapa 
faktor seperti kemauan (Bowlin & Baer, 2012) dan kapasitas individu (Brown 
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& Ryan, 2013). Pengukuran tingkat trait mindfulness dapat dilihat dari 
kecenderungan individu untuk berperilaku mindful dalam kehidupannya sehari-
hari (Kiken, Garland, Bluth, Palsson, & Gaylord, 2015).  
 
2. Mekanisme Trait Mindfulness 
Trait mindfulness mampu membuat individu mengintergrasikan seluruh 
kesadaran emosional secara utuh (person-oriented function) melalui proses 
mekanisme regulasi emosi yang merupakan kombinasi dari tahapan top-down 
dan bottom-up (Koole, 2009). Menurut Guendelman dkk. (2017) pada tahapan 
top-down, proses regulasi emosi melalui mindfulness mencakup area neocortex 
yang bertanggung jawab pada kognisi, kontrol kognitif, atensi, dan monitoring 
secara sadar. Sedangkan pada tahapan bottom-up, proses regulasi emosi melalui 
mindfulness berjalan pada area subcortex yang bertanggung jawab terhadap 
aktivitas sensoris dan perseptual dari stimulus afektif. Meski trait mindfulness 
bersifat stabil seiring waktu, namun praktik meditasi seperti latihan 
Mindfulness-Based Intervention (MBIs) jika dilakukan secara berulang mampu 
meningkatkan mindfulness pada level state maupun trait (Kiken dkk., 2015). 
 
3. Manfaat Trait Mindfulness 
Mindfulness yang melekat dengan stabil dalam diri individu pada level 
trait memiliki beberapa manfaat, antara lain: 
a.  Membuat individu cenderung tidak menghakimi, menerima apa yang 
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terjadi, dan bersikap terbuka (Bowlin & Baer, 2012). Hal ini disebabkan 
karena mindfulness membuat individu lebih sadar atas emosi yang ia 
rasakan serta atas berbagai pertimbangan sebelum memberikan suatu 
respon. 
b.  Meningkatkan kesadaran moral dan membuat individu tetap berperilaku 
sesuai etis bahkan saat individu merasakan situasi afektif yang tidak 
menyenangkan (Bowlin & Baer, 2012). Hal ini disebabkan karena individu 
dengan trait mindfulness cenderung memiliki kesadaran yang lebih stabil 
dan memiliki tingkat pengaruh yang rendah terhadap hal-hal tidak 
menyenangkan (Brown & Ryan, 2013), sehingga aktivitas otonom dalam 
kehidupan sehari-harinya cenderung sesuai dengan norma dan lebih dapat 
diprediksi. 
 
D. Kerangka Pemikiran 

















   
 
 
X adalah variabel bebas (envy) yang terdiri dari dua kondisi (benign envy dan 
malicious envy), M adalah variabel moderator (trait mindfulness), sedangkan Y 
adalah variabel terikat (deception). Variabel M merupakan variabel yang berperan 
pada pengaruh X terhadap Y. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 
apakah trait mindfulness sebagai moderator memiliki peranan dalam pengaruh 
envy terhadap deception pada proses negosiasi. 
Gambar 2.2 Emotional Deception Model (EDM) oleh Gaspar dan Schweirzer (2013) 
Gaspar dan Schweirzer (2013) dalam konsep EDM menyatakan bahwa 
emosi individu saat ini (current emotion) serta emosi yang dimunculkan setelah 
melakukan deception (anticipated emotion) merupakan penyebab dan konsekuensi 
dari munculnya deception dalam suatu proses negosiasi. Current emotion merujuk 
pada emosi yang muncul terkait (integral emotion) dengan konteks negosiasi 
maupun tidak terkait (incidental emotion) dengan konteks insidental. Sedangkan 
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anticipated emotion merujuk pada konsekuensi emosi yang muncul setelah 
melakukan deception serta memiliki keterkaitan dengan konteks negosiasi. 
Munculnya emosi tertentu, seperti envy, berdampak pada peningkatan 
intensi individu untuk terlibat dalam deception saat melakukan negosiasi (Moran 
& Schweitzer, 2008; Methasani dkk., 2017). Hal ini diperkuat oleh penelitian 
Novemsky dan Schweitzer (2004) yang menunjukkan bahwa individu cenderung 
akan berbohong kepada partner negosiasi saat individu merasa envy terhadapnya, 
dibandingkan terhadap partner negosiasi yang mereka tidak merasakan envy. Envy 
tersebut muncul saat dipicu social comparison yang tidak menyenangkan (Moran 
& Schweitzer, 2008) sehingga individu berusaha meningkatkan paysoff mereka 
melalui deception (Gino & Pierce, 2009) agar posisi yang dimilikinya menjadi 
lebih unggul. Alasan lainnya adalah hubungan tidak menyenangkan antar individu 
seperti envy dapat merusak kepuasan individu dalam melakukan negosiasi, oleh 
karena itu deception dilakukan agar dapat meningkatkan manfaat psikologis dan 
menurunkan biaya psikologis (Lewicki, 1983). Berdasarkan pertimbangan di atas 
maka tidak heran pada konteks negosiasi, individu dengan envy cenderung lebih 
berani menyakiti sang partner negosiasi meski hal ini berisiko untuk dirinya 
sendiri (Methasani dkk., 2017).  
Di sisi lain, mindfulness sebagai salah satu teknik regulasi emosi berfungsi 
untuk mengintegrasikan seluruh pengalaman emosional dengan utuh (person-
oriented function; Koole, 2009). Adanya fungsi mindfulness sebagai trait membuat 
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individu cenderung selalu menyadari pikiran dan perasaan yang mereka alami 
tanpa memberikan reaksi maladaptif (Hayes, Strosahl, & Wilson, 1999), sehingga 
perilakunya tetap konstruktif meski sedang mengalami pikiran dan perasaan yang 
tidak menyenangkan. Hal ini didukung oleh hasil berbagai penelitian korelasional, 
yakni mindfulness memiliki korelasi negatif dengan rasa marah, sikap permusuhan 
(Brown & Ryan, 2003), serta agresi verbal dan fisik (Kelly & Lambert, 2010). 
Selain itu, ditemukan pula bahwa individu dengan mindfulness cenderung 
memiliki tingkat pengaruh yang rendah terhadap hal-hal tidak menyenangkan 
(Brown & Ryan, 2003). Berdasarkan pertimbangan tersebut, maka peneliti 
berasumsi bahwa trait mindfulness berperan untuk menurunkan kecenderungan 
seseorang melakukan deception meski ia dalam keadaan envy.  
 
E. Hipotesis Penelitian 
Hipotesis penelitian yang diajukan dalam penelitian ini antara lain: 
1. Terdapat peran envy terhadap deception pada proses negosiasi. 
2. Terdapat peran trait mindfulness sebagai moderator dalam pengaruh envy 
terhadap deception pada proses negosiasi.	  






A. Desain Penelitian 
Penelitian ini merupakan bagian dari penelitian payung Yusainy (2018) 
yang melibatkan satu variabel independen yakni envy, dua variabel moderator 
yakni trait mindfulness dan trait self-control, serta satu variabel dependen yakni 
deception. Tujuan dari penelitian payung ini adalah untuk melihat efek moderasi 
dua individual differences yakni trait mindfulness dan trait self-control dalam 
pengaruh envy terhadap deception pada proses negosiasi. Dengan menggunakan 
metode kuantitatif eksperimen, penelitian ini melibatkan envy sebagai variabel 
independen, deception sebagai variabel dependen, dan trait mindfulness sebagai 
variabel moderator. Jika dilihat dari randominasi yang dilakukan yakni random 
assignment, maka desain penelitian ini merupakan randomised controlled 
experiment jenis between-subject experimental design. Grand design penelitian ini 
terdiri dari dua kondisi, antara lain benign envy dan malicious envy. Pada 
kelompok benign envy, partisipan ditempatkan pada kondisi high deservingness 
dan high control (Benign Envy = High Deservingness + High Control). Sedangkan 
pada kelompok malicious envy, partisipan ditempatkan pada kondisi low 
deservingness dan low control (Malicious Envy = Low Deservingness + Low 
Control). Penelitian yang dilakukan melalui online survey ini merupakan adaptasi 
dari penelitian Moran dan Schweitzer (2008) dengan setting akademik, yakni
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dalam konteks mendapatkan nilai di kelas. Sebelum ditempatkan pada masing-
masing kondisi, trait mindfulness yang dimiliki seluruh partisipan dari tiap 
kelompok akan diukur terlebih dahulu. Model eksperimen tersebut akan 
dijabarkan pada Gambar 3.1 dan 3.2.	 









Gambar 3.2 Desain Penelitian Eksperimen 
Trait Mindfulness (M) 
Mindful Attention Awareness Scale
(MAAS)
(Brown & Ryan, 2003)
Envy (X)
Pain-driven Dual Envy (PaDE)
(Lange dkk., 2018)
Benign envy
(High Deservingness + High Control)
Malicious envy
(Low Deservingness + Low Control)
Deception (Y) 
Self-reported Inappropriate Negotiation 
Strategies Scale (SINS)
(Robinson dkk., 2000)
M = Trait 
Mindfulness 
X = Envy Y = Deception 
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B. Identifikasi Variabel Penelitian 
Variabel yang digunakan dalam penelitian antara lain: 
1. Variabel independen (X) 
Variabel independen dalam penelitian ini adalah envy, dan terdiri dari dua 
kondisi yakni benign envy dan malicious envy. 
2. Variabel dependent (Y) 
Terdapat satu variabel dependen dalam penelitian ini yakni deception. 
3. Variabel moderator (M) 
Dalam penelitian ini, yang menjadi variabel moderator adalah trait mindfulness. 
 
C. Definisi Operasional 
1. Deception 
Dalam penelitian ini, variabel deception dibahas dalam konteks 
negosiasi. Menurut Lewicki (1983) deception dalam negosiasi adalah salah 
satu kategori berbohong yang dilakukan dengan membuat sekumpulan 
argumen dengan tujuan untuk mengarahkan lawan pada kesimpulan atau 
pengambilan keputusan yang salah. Lewicki (1983) menjabarkan bahwa 
deception biasa dilakukan pada perilaku negosiasi seperti tawar-menawar 
kompetitif tradisional, menyerang relasi lawan, menyampaikan janji palsu, 
melakukan distorsi atau misrepresentasi informasi, dan melakukan cara yang 
tidak pantas untuk memperoleh informasi. Keputusan melakukan deception ini 
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menurut Alingham dan Sandmo (1972) didapatkan hasil dari pertimbangan 
faktor kognitif dan ekonomi, selain itu juga dapat dipengaruhi oleh rasa envy 
(Moran & Schweitzer, 2008). Pengukuran deception pada penelitian ini 
dilakukan menggunakan skala SINS dari hasil adaptasi Moran dan Schweitzer 
(2008) yang hanya berfokus pada komponen tawar-menawar tradisional, 
misrepresentasi, dan memberikan janji palsu. 
2. Envy 
Envy adalah munculnya afek negatif pada seseorang akibat 
dibandingkan dengan orang lain yang lebih tinggi kondisinya (upward 
comparison) pada aspek tertentu (Miceli & Castelfranchi, 2008). Proses envy 
terjadi dengan melibatkan tiga hal yakni subjek yang merasa envy, aspek atau 
objek yang menimbulkan envy, dan orang yang membuat envy. Komponen 
pembentuk envy menurut Lange dkk. (2018) adalah pain (diikuti oleh situasi 
inferior), benign envy (motivasi dan keinginan untuk melakukan 
peningkatan), dan malicious envy (agresi terarah dan tidak terarah). Menurut 
Crusius dan Lange (2014) rasa envy semakin mudah meningkat jika objek 
envy berkaitan dengan status social dan terjadi pada orang yang memiliki 
kondisi hampir mirip dengan diri subjek. Smith dan Kim (2007) 
menambahkan, adanya keadaan yang membuat subjek sulit mengubah situasi 
(low control) serta adanya rasa ketidakadilan terhadap posisi superior yang 
ditempati orang lain dan subjek merasa lebih unggul (low deservingness) 
maka dapat memperbesar peluang envy muncul. 
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Maka berdasarkan definisi operasional di atas, pada penelitian ini envy 
dimanipulasi dengan mengontrol beberapa aspek antara lain; a) Status sosial; 
partisipan diminta membayangkan terlibat ujian pada suatu mata kuliah wajib 
dengan jumlah SKS yang besar, b) Kesamaan kondisi; seorang teman yang 
memiliki banyak kesamaan dengan partisipan (dari segi jenis kelamin, 
keterampilan, ambisi, IPK, serta rekam jejak kegiatan akademik dan non-
akademik) memperoleh nilai yang lebih tinggi darinya, c) Keadilan 
memperoleh posisi superior; partisipan diposisikan berada pada kondisi low 
deservingness (temannya tidak pernah belajar untuk mempersiapkan ujian, 
tidak mengerjakan tugas dengan sungguh-sungguh, dan sering kali melewati 
jadwal dalam pengumpulan tugas dan low control (jangka waktu satu minggu) 
atau high deservingness (temannya belajar lebih giat saat akan menghadapi 
ujian, mengerjakan setiap tugas dengan totalitas, dan tidak pernah terlambat 
mengumpulkan tugas) dan high control (jangka waktu satu bulan). Skenario 
yang digunakan untuk memunculkan envy merupakan adaptasi dari penelitian 
Van de Ven dkk. (2012), sedangkan pengukuran manipulation check envy 
dilakukan dengan skala PaDE (Lange dkk., 2018). 
3. Trait Mindfulness 
Definisi mindfulness sebagai trait menurut Brown dan Ryan (2003) 
adalah kecenderungan individu untuk menangkap kesadaran secara penuh 
yang ditandai dengan selalu adanya gambaran jelas atas pengalaman dan 
fungsi atensi saat ini. Shapiro dan Schwartz (1999) menambahkan, trait 
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mindfulness yang dimiliki seorang individu dapat terukur melalui frekuensi 
kesadarannya dari waktu ke waktu. Atau dalam kata lain, trait mindfulness 
dapat diukur melalui ada atau tidaknya perhatian dan kesadaran individu 
terhadap apa yang sedang terjadi saat ini dan tidak dipengaruhi oleh atribusi 
lain yang berkaitan dengan mindfulness seperti penerimaan, kepercayaan, 
empati, dan lain sebagainya. Hal ini didukung pula oleh Brown dan Cordon 
(2009) yang mengemukakan bahwa penerimaan terhadap ransangan internal 
tanpa memberikan manipulasi kognitif, seperti penilaian dan evaluasi, sangat 
ditekankan dalam trait mindfulness. Pengukuran level trait mindfulness 
dilakukan dengan skala MAAS (Brown & Ryan, 2003). 
 
D. Partisipan 
Jumlah partisipan yang terlibat dalam penelitian ini adalah 1104 
mahasiswa S1 dari perguruan tinggi di Indonesia. Para partisipan diajak mengikuti 
eksperimen “negosiasi online” melalui poster perekrutan dengan tujuan untuk 
mengurangi dampak social desirability. Setelah dilakukan sosialisasi perekrutan 
partisipan melalui poster di majalah dinding fakultas serta social media, 
pengambilan data selanjutnya dilakukan melalui online survey menggunakan 
surveymonkey.com. Oleh karena itu teknik sampling yang digunakan pada 
penelitian ini termasuk dalam kategori convenient sampling, yakni karakteristik 
partisipan diasumsikan sama sehingga dinamika individual differences, envy, dan 
deception yang dihasilkan pun diasumsikan bersifat homogen. Pada akhir 
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penelitian, lima partisipan yang beruntung akan diundi melalui 
https://www.random.org/ untuk mendapatkan uang tunai masing-masing sebesar 
Rp. 150.000.  
Berdasarkan perhitungan G*Power versi 3.1.9.3 (Faul, Erdfelder, Lang, & 
Buchner, 2007) agar diperoleh medium effect size (f = 0,5), dengan alpha = 0,05, 
power = 0,8, serta alokasi rasio N2/N1 = 1, maka jumlah minimum partisipan yang 
terlibat dalam online survey ini adalah 128 partisipan. Jumlah ini perlu dibagi 
kembali menjadi dua kelompok, yakni 64 partisipan berada dalam kelompok 
benign envy dan 64 partisipan lainnya berada dalam kelompok malicious envy. 
Dari 1104 partisipan yang terlibat, terdapat 300 data partisipan yang gugur 
sehingga total data partisipan yang dapat diolah adalah 804 (malicious envy = 378 
partisipan, benign envy = 426 partisipan). Dengan demikian maka dapat 
disimpulkan bahwa total partisipan yang terlibat dalam penelitian ini sudah 
memenuhi jumlah minimum. 
 
E. Instrumen Penelitian 
Penelitian ini menggunakan beberapa instrumen dan alat ukur, antara lain 
sebagai berikut: 
1. Skenario envy 
Kondisi envy dimunculkan melalui melalui skenario dalam setting 
akademik yang melibatkan dua kondisi (benign envy versus malicious envy), 
serta kombinasi antara elemen deservingness dan control (Lange dkk., 2018). 
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Pada skenario ini, partisipan diminta membayangkan terlibat Ujian Tengah 
Semester pada suatu matakuliah dengan jumlah SKS yang besar. Dalam 
skenario tersebut, seorang teman berinisial Z yang mempunyai banyak 
kesamaan (dari segi jenis kelamin, keterampilan, ambisi, IPK, serta rekam jejak 
kegiatan akademik dan non-akademik) dinyatakan memperoleh nilai yang lebih 
tinggi dari partisipan.  
Partisipan kemudian dibagi secara acak ke dalam dua kelompok. 
Partisipan dengan kelompok benign envy, akan ditempatkan pada situasi 
dimana berdasarkan performa selama ini teman tersebut memang pantas untuk 
mendapatkan nilai yang lebih tinggi (high deservingness). Hal itu ditunjukkan 
sang teman dengan belajar lebih giat saat akan menghadapi ujian, mengerjakan 
setiap tugas dengan totalitas, dan tidak pernah terlambat mengumpulkan tugas. 
Partisipan kelompok ini juga diceritakan masih memiliki waktu satu bulan 
untuk mengejar nilai yang lebih tinggi darinya (high control). Sedangkan pada 
partisipan yang menjadi kelompok malicious envy, akan ditempatkan pada 
kondisi dimana berdasarkan performa selama ini teman tersebut tidak pantas 
untuk mendapatkan nilai yang lebih tinggi (low deservingness) karena ia tidak 
pernah belajar untuk mempersiapkan ujian, tidak mengerjakan tugas dengan 
sungguh-sungguh, dan sering kali melewati jadwal dalam pengumpulan tugas. 
Di sisi lain, partisipan hanya memiliki waktu satu minggu untuk mengejar nilai 
yang sama atau lebih tinggi darinya (low control).  
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2. Skenario Negosiasi 
Skenario negosiasi ini diadaptasi dari penelitian yang dilakukan oleh 
Moran dan Schweitzer (2008). Dalam skenario ini partisipan dari kelompok 
benign maupun malicious envy diminta membayangkan bahwa mereka 
memperoleh kesempatan mengerjakan sebuah proyek akhir secara berpasangan 
sebelum nilai akhir pada matakuliah tersebut dihitung. Setiap pasangan wajib 
melakukan negosiasi pada ide masing-masing terhadap pasangannya agar 
terpilih satu ide untuk proyek akhir. Pada kesempatan tersebut partisipan 
dipasangkan dengan teman sekelas yang memperoleh nilai lebih tinggi 
sebelumnya, yakni Z. Z mungkin saja memiliki pandangan yang berbeda 
dengannya, namun jika partisipan dapat memengaruhi Z dan pendapatnya yang 
dipilih pada proses negosiasi tersebut maka ia berkesempatan untuk 
mendapatkan nilai akhir yang lebih tinggi dari Z. 
3. Mindful Attention Awareness Scale (MAAS) 
Sebelum ditempatkan pada masing-masing kondisi, partisipan dari tiap 
kelompok diminta untuk mengisi skala MAAS terlebih dahulu. MAAS 
merupakan alat ukur yang dikembangkan oleh Brown dan Ryan (2003) dengan 
tujuan untuk melihat frekuensi munculnya atensi dan kesadaran individu dalam 
berbagai situasi kehidupan sehari-hari. Dalam mengisi alat ukur ini, partisipan 
dihadapkan oleh 15 butir pernyataan dan diminta untuk melaporkan frekuensi 
mengalami hal tersebut ke dalam 6 poin likert scale (1 = hampir selalu dan 6 = 
hampir tidak pernah). Semakin tinggi skor yang dihasilkan partisipan, maka 
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semakin tinggi pula trait mindfulness yang dimiliki. Alat ukur ini telah 
diadaptasi ke dalam Bahasa Indonesia dan menghasilkan Cronbach’s α sebesar 
0.810 (Yusainy, Ilhamuddin, Ramli, Semedhi, Anggono, Mahmudah & 
Ramadhan, 2018). 
4. Pain-driven Dual Envy (PaDE)  
Skala PaDE berfungsi untuk mengukur seberapa banyak pain, benign 
envy, dan malicious envy dirasakan seseorang saat menghadapi situasi envy. 
PaDE pertama kali dikembangkan oleh Lange dkk. (2018), dari diuji 
konsistensi internal (Cronbach’s α) yang ia lakukan dihasilkan nilai α = 0.71-
0.83 untuk pain, nilai α = 0.65-0.86 untuk benign envy, dan α = 0.83-0.86 untuk 
malicious envy. Dalam mengisi alat ukur ini, partisipan dihadapkan oleh 11 
butir pernyataan dan diminta menilai kesesuaian dengan pengalamannya saat 
membaca skenario envy ke dalam 7 poin likert scale (1 = sangat tidak sesuai 
dan 7 = sangat sesuai). Hal ini dilakukan untuk melihat skor dari komponen 
benign envy (4 butir; contoh: “Saya rela bekerja lebih keras untuk mendapatkan 
nilai yang lebih tinggi dari yang ia dapatkan”), malicious envy (4 butir; contoh: 
“Saya diam-diam berharap bahwa nilainya lebih buruk”), dan pain of envy (3 
butir; contoh: “Saya merasa tertekan”). 
Dalam penelitian ini, PaDE berperan sebagai manipulation check yang 
diberikan segera setelah partisipan membaca skenario envy. Penghitungan 
manipulation check dilakukan dengan menguji rerata skor subskala malicious, 
benign, dan pain milik kelompok kondisi malicious envy dan benign envy. 
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Manipulasi dikatakan berhasil jika mean item subskala malicious milik 
kelompok kondisi malicious envy lebih tinggi dibandingkan kelompok kondisi 
benign envy, mean item subskala benign milik kelompok kondisi benign envy 
lebih tinggi dibandingkan kelompok kondisi malicous envy, dan tidak ada 
perbedaan pada mean item subskala pain antara kedua kelompok. 
 
5. Self-reported Inappropriate Negotiation Strategies Scale (SINS) 
Robinson dkk. (2000) pertama kali membuat 16 butir skala SINS 
dengan tujuan mengukur ketidaketisan strategi negosiasi dari tingkat kesediaan 
partisipan untuk menggunakan strategi tersebut pada konteks negosiasi. Skala 
SINS yang dikembangkan oleh Robinson dkk. (2000) terdiri dari lima strategi 
deception, antara lain tawar-menawar kompetitif tradisional, menyerang relasi 
lawan, memberikan janji palsu, misrepresentasi, dan mengumpulkan informasi 
tidak pantas. Namun dalam perkembangannya Moran dan Schweitzer (2008) 
menyederhanakan skala SINS tersebut ke dalam tiga strategi deception, yakni 
tawar-menawar kompetitif tradisional, misrepresentasi, dan memberikan janji 
palsu. Adaptasi SINS oleh Moran dan Schweitzer (2008) yang digunakan dalam 
penelitian ini menghasilkan 8 butir pertanyaan dengan Cronbach’s α sebesar 
0.83. 
Pada penelitian ini, SINS yang telah diadaptasi akan diberikan segera 
setelah partisipan membaca skenario negosiasi. Dalam pengisian SINS, 
partisipan diminta melaporkan kemungkinan strategi yang akan ia gunakan 
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dalam situasi tersebut ke dalam 7 poin likert scale (1 = sangat tidak mungkin 
dan 7 = sangat mungkin) untuk melihat komponen tawar-menawar kompetitif 
tradisional (3 butir; contoh: “Mengajukan permintaan awal yang jauh lebih 
besar daripada apa yang sesungguhnya Anda harapkan.”), memberikan janji 
palsu (3 butir; contoh: “Menjanjikan hal-hal baik kepada Z jika ia bersedia 
melakukan apa yang Anda inginkan. Meskipun, sebenarnya Anda tahu bahwa 
Anda tidak bisa memberikan hal yang dijanjikan setelah ia bersedia 
melakukannya.”), dan misrepresentasi (2 butir; contoh: “Dengan sengaja 
menyalahartikan informasi yang disampaikan Z untuk memperkuat argumen 
atau posisi Anda”). Semakin tinggi skor yang dihasilkan, maka semakin tinggi 
pula kemungkinan partisipan menggunakan strategi yang mengandung 
deception dalam situasi negosiasi. 
 
F. Prosedur Penelitian 
Terdapat beberapa tahapan dalam penelitian ini, mulai dari persiapan, 
pelaksanaan, hingga analisis data. Berikut penjabaran dari ketiga tahapan tersebut: 
1.  Tahap Persiapan  
a. Menentukan desain penelitian.  
b. Mempersiapkan instrumen.  
c. Menyusun prosedur penelitian. 
d. Mengajukan etika penelitian dan disetujui Komite Etika Penelitian 
Psikologi dengan nomor 157/UN10.F11.13.11/PP/2018. 
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e. Mengadakan relatives work & pilot testing. 
Relatives work dilakukan pada hari Jumat 23 Maret 2018 pukul 10.00 – 
11.30 di Laboratorium Social Data FISIP UB dan dihadiri oleh 3 (tiga) 
mahasiswa Psikologi Universitas Brawijaya. Selanjutnya dilaksanakan 
pilot testing dengan mengacu pada alat ukur yang telah diperbaiki. Pilot 
testing dilakukan terhadap 5 (lima) partisipan yang berasal dari Psikologi 
Universitas Brawijaya pada Rabu 11 April 2018 pukul 12.00 – 14.00 di 
Laboratorium Social Data Analytic FISIP UB. Berikut rangkuman 
perubahan dari relatives work hingga pilot testing: 
Tabel 3.1  
Perubahan setelah dilakukan Relatives Work dan Pilot Testing 
No Relatives Work Pilot Testing 
1. Skenario envy: 
- Merubah skenario dari konteks 
memeroleh beasiswa menjadi 
kompetisi secara umum. 
Skenario envy: 
- Mengubah skenario dari konteks 
kompetisi secara umum menjadi 
penilaian suatu mata kuliah. 
2. Skenario negosiasi: 
- Menambah penekanan bahwa 
lawan negosiasi mungkin saja 
memiliki pandangan berbeda 
dengan responden. 
- Menambah penjelasan mengenai 
imbalan yang responden peroleh 
jika mampu memenangkan 
negosiasi, yakni kesempatan 
untuk memenangkan kompetisi 
berikutnya. 
- Menekankan bahwa lawan 
negosiasi yang dihadapi adalah 
mantan kompetitor pada 
kompetisi sebelumnya. 
- Menekankan bahwa topik yang 
harus dinegosiasikan adalah 
rancangan proyek akhir. 
Skenario negosiasi: 
- Mengubah seluruh istilah lawan 
negosiasi atau mantan kompetitor 
dengan sebutan Z agar tercapai 
persepsi yang sama 
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No Relatives Work Pilot Testing 
3. Lembar data diri: 
- Menambah pertanyaan mengenai 
ajang kompetisi yang pernah 
responden ikuti. 
Lembar data diri: 
- Menghapus pertanyaan mengenai ajang 
kompetisi yang pernah diikuti karena 
sudah tidak sesuai dengan konteks 
yang baru. 
4. SINS: 
- Item no. 1, mengubah kalimat 
memberikan hal baik tersebut 
dengan memberikan hal yang 
dijanjikan. 
- Item no. 4, mengubah kalimat 
menolak validitas informasi 
dengan menolak informasi dari 
mantan kompetitor. 
- Item no. 5, mengganti kata 
kelonggaran menjadi kesempatan. 
- Item no. 7, mengganti kalimat 
permintaan awal yang ekstrem 
dengan permintaan awal yang 
berlebihan. 
-  Item no. 8, mengganti istilah dosen 
dengan panitia agar sesuai dengan 
konteks kompetisi secara umum. 
SINS: 
- Item no. 1 dan 2, mengubah kata ganti 
orang ketiga yang merujuk pada awan 
negosiasi menjadi Z. 
- Item no. 8, mengganti istilah panitia 
menjadi tim dosen agar sesuai konteks 
baru. 
5.  MAAS: 
Mengubah kalimat pada instruksi jangan 
menghabiskan waktu terlalu lama untuk 
menjawab dengan pilihlah secara spontan 
opsi yang paling sesuai dengan Anda. 
 
2. Tahap Pelaksanaan 
Tahapan ini dilakukan dengan cara online survey menggunakan bantuan 
website surveymonkey.com.  
a. Partisipan membuka link online survey dan membaca halaman informasi. 
b. Partisipan mengisi halaman persetujuan partisipan/informed consent. 
c. Partisipan mengisi informasi umum/data diri. 
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d. Partisipan mengisi skala MAAS untuk mengukur trait mindfulness yang   
dimiliki. 
e. Partisipan diminta membaca skenario envy yang berisi perlakuan benign 
envy atau malicious envy. 
f. Partisipan mengisi skala PaDE agar diketahui efektivitas dari perlakuan 
dalam scenario envy. 
g. Partisipan diminta membaca skenario negosiasi yang berisi pengkondisian 
agar bernegosiasi dengan target envy. 
h. Partisipan mengisi skala SINS untuk melihat kemungkinan strategi 
deception yang akan digunakan dalam situasi negosiasi. 
i. Partisipan diminta mengisi security check dan menuliskan alamat email 
untuk keperluan pengumuman hadiah. 
j. Informasi debrief diberikan bersama dengan pengumuman pemenang uang 
tunai sebesar masing-masing Rp.150.000. 
 
3. Tahap Analisis Data 
Tahapan ini dilakukan untuk menjawab seluruh hipotesis penelitian 
yang diajukan melalui proses analisis data dengan perhitungan statistik, 
interpretasi data dan pembahasan.	
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Gambar 3.3 Alur Penelitian 
 
G. Data 
Dalam penelitian ini, data yang digunakan dalam adalah data primer karena 
merupakan hasil dari pengukuran langsung pada skala SINS, MAAS, dan 
manipulation check PaDE. 
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H. Analisis Data 
Dalam penelitian ini proses analisis data dibantu software IBM SPSS 
Statistic 2.2 for iOS. Preliminary analysis dilakukan dengan menggunakan teknik 
zero order correlation guna melihat korelasi tiap-tiap komponen envy terhadap 
trait mindfulness dan deception. Untuk menguji keberhasilan manipulasi kondisi 
envy (benign envy versus malicious envy) maka dilakukan teknik analisis 
independent samples T-Test. Teknik analisis ini digunakan untuk menguji apakah 
skor benign yang dimiliki partisipan kelompok benign envy lebih tinggi daripada 
partisipan kelompok malicious envy; dan sebaliknya. Selain itu, independent 
samples T-Test juga digunakan untuk melihat apakah terdapat perbedaan antara 
skor pain of envy pada partisipan kelompok benign envy dengan skor pain of envy 
pada partisipan kelompok malicious. Peran envy terhadap deception dalam konteks 
negosiasi (Hipotesis 1) serta peran trait mindfulness sebagai moderator pengaruh 
envy terhadap deception (Hipotesis 2) diuji menggunakan teknik Hayes’s simple 





HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Partisipan 
Pengambilan data dilakukan melalui online survey yang dibuka selama 14 
hari terhitung sejak 1-14 Mei 2018. Dari total 1104 partisipan yang mengisi online 
survey, hanya beberapa partisipan yang datanya tidak gugur dan dapat dianalisis 
lebih lanjut. Meski setiap butir pertanyaan telah dilengkapi pengaturan khusus, 
sehingga partisipan tidak dapat meneruskan tahapan selanjutnya jika ada butir 
pertanyaan yang belum terjawab, namun missing data masih ditemukan pada 300 
data akibat partisipan berhenti mengisi sebelum menyelesaikan security check. 
 Pola missing data menunjukkan bahwa sebagian besar partisipan mulai 
berhenti menjawab pada pengisian skala terakhir, yakni SINS, sehingga menurut 
Enders (2010) pola tersebut termasuk ke dalam kategori pola non-response unit. 
Pola ini sangat sering ditemukan dalam survey penelitian dimana beberapa 
variabel di awal menghasilkan data yang lengkap, namun data pada beberapa 
variabel lain hilang akibat responden menolak atau dengan sengaja tidak 
menjawab (Enders, 2010). 
 Jumlah final partisipan yang dianalisis adalah 804, yakni 230 mahasiswa 
laki-laki (28,6%) dan 574 mahasiswa perempuan (71,4%). Partisipan yang 
sebagian besar memeroleh IPK antara 3,01-3,50 ini merupakan mahasiswa 







Karakteristik N Presentase 
Jenis Kelamin Laki-laki 230 28,6% 
Perempuan 574 71,4% 
Asal Universitas Mahasiswa UB 455 56,6% 
Mahasiswa Non-UB 349 43,4% 
IPK 1,00 – 2,00 3 0,4% 
2,01 - 2,50 10 1,2% 
2,51 – 3,00 45 5,6% 
3,01 – 3,50 425 52,9% 
3,51 – 4,00 321 39,9% 
 
diantaranya berasal dari Universitas Brawijaya (56,6%) dan 349 sisanya berasal 
dari luar Universitas Brawijaya (43,4%). Rentang usia partisipan adalah 17-30 
tahun (M=20,70, SD=1,318) dengan proporsi akhir tiap kelompok 378 partisipan 
untuk malicious envy (47%) dan 426 partisipan untuk benign envy (53%).  
 
B. Preliminary Analysis  
Tabel 4.2 
Interkorelasi antar variabel (N=804) 
Skala MAAS SINS PaDE (Benign) PaDE (Malicious) PaDE (Pain) 
MAAS 1 - 0,174** -0,017 -0,252** -0,317** 
SINS - 0,174** 1 0,156** 0,458** 0,346** 
PaDE (Benign) -0,017 0,156** 1 0,197** 0,208** 
PaDE (Malicious) -0,252** 0,458** 0,197** 1 0,559** 
PaDE (Pain) -0,317** 0,346** 0,208** 0,559** 1 
Ket. MAAS: Mindful Attention Awareness Scale. SINS: Self-reported Inappropriate 
Negotiation Strategies Scale. Benign, Malicious, Pain merupakan komponen envy 
berdasarkan Teori PaDE: Pain-driven Dual Envy. **p<0,01. 
 
Hasil analisis zero-order correlation antar variabel dapat terlihat pada 
Tabel 4.1. Data menunjukkan bahwa malicious envy berkorelasi positif secara 





envy yang dirasakan individu maka semakin tinggi pula intensinya untuk 
melakukan deception. Lebih lanjut diketahui bahwa benign envy memiliki korelasi 
positif secara signifikan pula terhadap deception (p<0,01). Artinya, semakin tinggi 
benign envy pada individu maka semakin tinggi pula intensi untuk terlibat pada 
deception. Hal yang sama juga terjadi pada komponen envy lainnya, ditemukan 
bahwa pain of envy berkorelasi positif terhadap deception secara signifikan 
(p<0,01). Sehingga semakin tinggi tingkat pain of envy yang dialami individu 
maka semakin tinggi intensi untuk melakukan deception. 
Uji zero order correlation juga menunjukkan bahwa trait mindfulness 
berkorelasi negatif secara signifikan terhadap deception (p<0,01). Artinya, 
semakin tinggi trait mindfulness yang tertanam pada diri individu maka semakin 
rendah kecenderungannya untuk terlibat deception. Analisis yang sama 
menunjukkan bahwa trait mindfulness memiliki korelasi negatif yang signifikan 
terhadap malicious envy (p<0,01), sehingga semakin tinggi tingkat trait 
mindfulness individu maka semakin rendah malicious envy yang ia rasakan. 
Berbeda pada komponen benign envy, ditemukan tidak terdapat korelasi negatif 
secara signifikan antara trait mindfulness dengan benign envy (p<0,01). Artinya, 
tingginya trait mindfulness pada individu tidak dapat menentukan rendahnya 
kecenderungan individu untuk merasa benign envy. Selain itu, trait mindfulness 
diketahui berkorelasi negatif secara signifikan pada pain of envy (p<0,01), 
sehingga semakin tinggi level trait mindfulness maka semakin rendah 





Tujuan lain dilakukannya preliminary analysis adalah untuk melihat 
apakah terdapat data demografis yang berkorelasi dengan kecenderungan 
partisipan memberikan respon pada kuesioner. Hasil uji terhadap data demografis 
dapat dilihat pada Tabel 4.2 dan 4.3. 
Tabel 4.3 
Preliminary Analysis Jenis Kelamin dengan T-Test 
Item Jenis Kelamin N M SD p 
Malicious Envy Laki-laki 230 10,095 4,967 0,570 
Perempuan  574 10,318 5,178 
Benign Envy Laki-laki 230 18,769  4,829 0,000 
Perempuan  574 20,189 4,503 
Pain of Envy Laki-laki 230 7,352 4,229 0,776 
Perempuan 574 7,446 4,215 
Trait Mindfulness Laki-laki 230 56,187 9,677 0,056 
Perempuan 574 57,637 9,725 
Deception Laki-laki 230 24,513 9,193 0,036 
Perempuan 574 23,024 9,037 
 
Analisis independent sample t-test terhadap data jenis kelamin menunjukkan 
bahwa tidak terdapat perbedaan antara perempuan dan laki-laki dalam merespon 
subskala malicious envy dan pain of envy (p>0,05). Di sisi lain, ditemukan 
perbedaan yang marginally significant pada jenis kelamin terhadap trait 
mindfulness yakni partisipan perempuan merespon trait mindfulness lebih tinggi 
dibandingkan laki-laki. Perbedaan yang signifikan ditemukan pada jenis kelamin 
terhadap deception (p<0,05), yakni skor deception laki-laki lebih tinggi 
dibandingkan perempuan. Lebih lanjut, perbedaan signifikan terjadi pula pada 
jenis kelamin terhadap benign envy (p<0,05). Partisipan perempuan melaporkan 







Preliminary Analysis IPK dengan ANOVA dan Post Hoc 
ANOVA 





Malicious Envy 25,061 4 6,265 0,238 0,917 
Benign Envy 283,120 4 70,780 3,325 0,010 
Pain of Envy 148,907 4 37,227 2,105 0,078 
Trait Mindfulness 2484,845 4 621,211 6,752 0,000 
Deception 430,555 4 107,639 1,301 0,268 
Post Hoc 
 Kelompok IPK Mean Difference Sig 
Trait Mindfulness 3,01-3,50 2,51-3,00 5,396 0,004 
 3,51-4,00 2,51-3,00 6,813 0,000 
Benign Envy 3,51-4,00 3,01-3,50 0,965 0,048 
 
Analisis one-way ANOVA terhadap data IPK menunjukkan bahwa trait 
mindfulness dan benign envy (p<0,05) berbeda secara signifikan antar kelompok 
IPK. Di lain sisi, perbedaan tersebut tidak ditemukan pada variabel malicious envy, 
pain of envy, dan deception (p>0,05). Hasil uji Post Hoc menunjukkan bahwa 
mean variabel trait mindfulness antara kelompok IPK 2,51-3,00 dengan kelompok 
IPK 3,01-3,50 dan 3,51-4,00 berbeda secara signifikan (p<0,05). Selain itu, mean 
variabel envy antara kelompok IPK 3,51-4,00 dengan kelompok IPK 3,01-3,50 
juga berbeda signifikan (p<0,05) setelah melalui uji Post Hoc. Berdasarkan 
pertimbangan di atas maka jenis kelamin dan IPK akan dianalisis lebih lanjut 
sebagai covariate pada bagian analisis tambahan. 
 
C. Reliability Analysis  
 
Seluruh alat ukur yang digunakan pada penelitian ini menghasilkan 





(dalam Bathnagar, Kim, & Many, 2014), Guilford (dalam Gandhi, 2012), serta 
Coaley (2010) menyatakan bahwa konsistensi internal pada penelitian rumpun 
ilmu sosial berada pada kategori tinggi jika memiliki Cronbach’s α > 0,7. Oleh 
sebab itu, dapat disimpulkan bahwa reliabilitas seluruh alat ukur penelitian ini 
tergolong tinggi. Merujuk pada Tabel 4.4, maka alat ukur dengan reliabilitas 
tertinggi secara berurutan adalah SINS (deception), PaDE (subskala pain of envy), 
PaDE (subskala malicious envy), MAAS (mindfulness), dan PaDE (subskala 
benign envy). 
Tabel 4.5 
Hasil uji properti psikometri (N=804) 
Skala Cronbach’s α Mean SD 
MAAS 0,822 57,22 9,728 
SINS 0,876 23,45 9,101 
PaDE (Benign) 0,725 19,78 4,641 
PaDE (Malicious) 0,830 10,25 5,117 
PaDE (Pain) 0,834 7,42 4,217 
 
D. Manipulation Check 
Pengujian manipulasi kondisi malicious envy (N=378) dan kondisi benign 
envy (N=426) dilakukan dengan menganalisis perbedaan skor item malicious dan 
skor item benign pada kedua kelompok menggunakan independent samples T-
Test. Selain itu, dilihat pula perbedaan skor item pain pada kedua kelompok. Hasil 
dari uji independent samples T-Test tersebut dirangkum dalam Tabel 4.5 berikut. 
Tabel 4.6 
Manipulation Check dengan T-Test 
Item Kondisi N M SD p 
Malicious  Malicious Envy 378 11,029 5,270 0,001 





Benign  Malicious Envy 378 19,089 4,559 0,001 
Benign Envy   426 20,399 4,629 
Pain Malicious Envy 378 7,246 4,022 0,273 
Benign Envy 426 7,572 4,381 
 
Berdasarkan tabel di atas maka dapat disimpulkan bahwa terdapat 
perbedaan skor item malicious yang signifikan (p<0,05) antara kelompok kondisi 
malicious envy dan kelompok kondisi benign envy. Pada hasil tersebut terlihat 
bahwa mean item malicious milik kelompok kondisi malicious envy lebih tinggi 
dibandingkan kelompok kondisi benign envy. Pada skor item benign, terdapat 
perbedaan yang signifikan (p<0,05) antara kelompok dengan kondisi malicious 
envy dengan benign envy. Hal ini terlihat dari hasil mean item benign yang 
diperoleh kelompok malicious envy lebih rendah dibanding milik kelompok 
dengan kondisi benign envy.   
Sedangkan pada skor item pain, tidak terdapat perbedaan yang signifikan 
(p>0,05) antara skor pain pada kelompok kondisi malicious envy dengan skor 
pain pada kondisi benign envy. Hal ini dapat terjadi karena hasil mean item pain 
of envy milik kelompok malicious hampir sama dengan mean yang dihasilkan 
kelompok benign envy. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
pengkondisian yang dilakukan berhasil memengaruhi jenis envy yang dirasakan 
partisipan, sehingga partisipan kelompok malicious benar-benar merasakan 
emosi malicious envy dan partisipan kelompok benign benar-benar merasakan 






E. Uji Hipotesis 
Untuk menguji peran envy terhadap deception (Hipotesis 1) serta menguji 
efek moderasi trait mindfulness dalam pengaruh envy terhadap deception pada 
proses negosiasi (Hipotesis 2), maka dilakukan analisis bootstrap menggunakan 
Hayes’s Simple Moderation model 1 dengan pengulangan sampel 5000 kali serta 
interval kepercayaan terhadap koreksi bias 95%. Teknik mean centering juga 
dilakukan sebelum menghitung interaksi antar variabel, yakni dengan cara 
mengurangi skor tiap responden dengan mean keseluruhan variabel yang 
dihitung. Teknik ini bertujuan untuk meminimalisir kecenderungan munculnya 
hasil korelasi yang terlalu tinggi setelah variabel dikalikan, sehingga pada 
akhirnya hanya centered variables yang akan dikalikan satu sama lain. Hasil 
analisis tersebut dirangkum pada Tabel 4.6 dan Tabel 4.7 berikut.  
Tabel 4.7 
Hasil Uji Hipotesis: Malicious Envy sebagai prediktor, Trait Mindfulness sebagai 
moderator, dan intensi melakukan deception sebagai hasil 
 
Model yang diuji 
 Deception 
B SE t P-VALUE 
Malicious Envy (X-Y) 0,782 0,058 13,451 0,000 
Trait Mindfulness (M-Y) -0,058 0,030 -1,916 0,055 
Malicious Envy x Trait Mindfulness (X-M-Y) -0,002 0,005 -0,541 0,588 
α = 23,416     







Hasil Uji Hipotesis: Benign Envy sebagai prediktor, Trait Mindfulness sebagai 
moderator, dan intensi melakukan deception sebagai hasil 
 
Model yang diuji 
 Deception 
B SE t P-VALUE 
Benign Envy  (X-Y) 0,299 0,067 4.439 0,000 
Trait Mindfulness (M-Y) -0,160 0,032 -4.980 0,000 
Malicious Envy x Trait Mindfulness (X-M-Y) 0,000 0,006 0,085 0,931 
α = 23,450     
B = koefisien regresi tidak terstandar, SE = standar error, !"= peningkatan varians 
  
Analisis bootstrap menggunakan Hayes model 1 menghasilkan p=0,000 
untuk jenis malicious envy, serta p=0,000 pada jenis benign envy. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa terdapat bukti yang signifikan (p<0,05) untuk menerima 
Hipotesis 1. Hasil analisis lain menghasilkan p=0,588 untuk jenis malicious 
envy, sehingga trait mindfulness tidak dapat menjadi moderator antara malicious 
envy dan deception. Jenis benign envy menghasilkan p=0,931, artinya trait 
mindfulness juga tidak dapat berperan sebagai moderator dalam pengaruh antara 
benign envy dan deception. Oleh karena itu, tidak terdapat bukti yang signifikan 
(p>0,05) untuk menerima Hipotesis 2. 
Kesimpulan dari uji hipotesis di atas adalah terdapat peran envy terhadap 
deception. Artinya, envy yang dirasakan individu memiliki pengaruh terhadap 
intensinya untuk melakukan deception. Selain itu, didapat kesimpulan bahwa 
tidak terdapat peran trait mindfulness yang signifikan dalam pengaruh envy 
terhadap deception. Dalam kata lain, adanya peran trait mindfulness yang 
dimiliki individu tidak dapat memperkuat atau memperlemah pengaruh envy 





F.  Analisis Tambahan 
 Sebagai analisis tambahan, trait mindfulness diketahui memiliki peran 
secara marginally significant terhadap deception pada jenis malicious envy (B= 
-0,058, SE=0,030, p=0,055). Trait mindfulness juga berperan signifikan 
terhadap deception dalam jenis benign envy (B= -0,160, SE=0,032, p=0,000). 
Oleh karena itu, maka dapat disimpulkan bahwa trait mindfulness memiliki 
peran yakni mampu menurunkan deception. 
Merujuk pada hasil preliminary analysis, dalam penelitian ini jenis 
kelamin dan IPK akan dipertimbangkan sebagai covariate. Hasil analisis 
covariate melalui bootstrap menunjukkan bahwa terdapat pengaruh jenis 
kelamin terhadap trait mindfulness (B= -0,154, SE=0,032, p=0,000), benign 
envy (B=0,323, SE=0,068, p=0,000), dan deception (B= -1,723, SE=0,698, 
p=0,013). Partisipan perempuan dilaporkan memiliki trait mindfulness dan 
benign envy yang lebih tinggi dibandingkan laki-laki. Sedangkan partisipan 
laki-laki dilaporkan memiliki skor deception yang lebih tinggi dari pada 
perempuan. Dengan ditemukannya perbedaan tersebut, maka peneliti 
melakukan kembali analisis menggunakan metode bootstrap. Pada analisis ini 
data partisipan perempuan dan data partisipan laki-laki akan diuji secara 
terpisah. 
Hasil analisis bootstrap pada partisipan laki-laki (N=230) menunjukkan 
bahwa envy dapat meningkatkan deception (Hipotesis 1) baik pada jenis benign 





SE=0,104, p=0,000). Trait mindfulness dapat menurunkan deception baik pada 
jenis benign envy (B= -0,213, SE=0,061, p=0,000) maupun malicious envy (B= 
-0,136, SE=0,054, p=0,012). Lebih lanjut, trait mindfulness dapat 
memperlemah pengaruh envy terhadap deception (Hipotesis 2; B= -0,028, 
SE=0,010, p=0,008) pada malicious envy. Namun trait mindfulness tidak dapat 
memoderasi pengaruh benign envy terhadap deception (B= 0,001, SE=0,012, 
p=0,910). Diperoleh kesimpulan bahwa kedua hipotesis terbukti bagi partisipan 
laki-laki, khususnya pada kondisi malicious envy. 
Pada partisipan perempuan (N=574), hasil analisis bootstrap 
menunjukkan bahwa envy tidak dapat memengaruhi deception (Hipotesis 1) 
baik pada kondisi benign envy (B= 0,331, SE=0,428, p=0,439) maupun 
malicious envy (B=0,612, SE=0,328, p=0,062). Trait mindfulness pada 
perempuan juga tidak mampu memengaruhi deception baik di kondisi benign 
envy (B= -0,129, SE=0,148, p=0,385) maupun malicious envy (B= -0,054, 
SE=0,072, p=0,453). Hasil lainnya menunjukkan bahwa trait mindfulness tidak 
mampu memoderasi pengaruh envy terhadap deception (Hipotesis 2) baik pada 
kondisi benign envy (B= -0,000, SE=0,007, p=0,984) maupun malicious envy 
(B= 0,002, SE=0,005, p=0,682). Berdasarkan pertimbangan tersebut maka 
dapat disimpulkan bahwa kedua hipotesis tidak terbukti bagi partisipan 
perempuan. 
Analisis covariate selanjutnya dilakukan pada data IPK menggunakan 





berpengaruh terhadap deception baik pada jenis benign envy (B= -0,513, 
SE=0,478, p=0,284) maupun malicious envy (B= -0,165, SE=0,5568, 
p=0,767). Oleh karena itu, penjabaran lebih mendalam mengenai pengaruh IPK 
tidak akan dilanjutkan pada pembahasan selanjutnya. 
 
F. Pembahasan 
1. Pembahasan Manipulation Check 
Data yang dihasilkan pada Tabel 4.5 menunjukkan bahwa terdapat 
signifikansi perbedaan antara item malicious yang dijawab oleh kelompok 
malicious envy (N=378) dan kelompok benign envy (N=426). Secara statistik 
pada item malicious, hasil mean yang diperoleh kelompok malicious envy 
lebih tinggi dibandingkan hasil mean pada kelompok benign envy. 
Berdasarkan Pain-Driven Dual Envy Theory yang dikemukakan oleh Lange 
dkk. (2018) malicious envy dan benign envy merupakan dua konsep envy yang 
bersifat independent dan saling berkorelasi negatif. Individu dengan malicious 
envy cenderung memiliki skor benign yang lebih rendah dibandingkan dengan 
skor malicious yang ia miliki, begitu pula sebaliknya. Pertimbangan tersebut 
menghantarkan pada kesimpulan bahwa skenario yang telah diberikan peneliti 
berhasil memengaruhi partisipan pada kondisi malicious envy. Dalam kata 
lain, kelompok kondisi malicious pada penelitian ini benar-benar merasakan 





Hasil lainnya menunjukkan bahwa terdapat perbedaan mean yang 
signifikan pada item benign. Dapat diketahui bahwa nilai rerata item benign 
yang diperoleh kelompok benign envy lebih tinggi daripada nilai rerata milik 
kelompok malicious envy. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa 
perlakuan yang diberikan kepada kelompok benign envy juga berhasil. Dalam 
kata lain, kelompok kondisi benign pada penelitian ini benar-benar merasakan 
emosi benign envy. 
Kesuksesan dalam proses pengkondisian ini diperkuat dengan tidak 
adanya signifikansi perbedaan pada rerata item pain of envy antara kelompok 
dengan kondisi malicious envy dan kelompok dengan kondisi benign envy. 
Tidak adanya perbedaan tersebut tidak menjadi suatu masalah karena menurut 
Lange dkk. (2018) aspek pain of envy harus dimiliki oleh masing-masing jenis 
envy dengan skor yang tidak jauh berbeda, baik pada malicious envy maupun 
pada benign envy. Dalam kata lain, pada penelitian ini baik kelompok kondisi 
malicious maupun benign keduanya benar-benar merasakan pain of envy pada 
level yang sama. 
2. Pembahasan Uji Hipotesis 
Hasil uji Hipotesis 1 telah menunjukkan bahwa malicious envy dan 
benign envy secara terpisah memiliki peran yang signifikan dalam 
meningkatkan intensi partisipan untuk terlibat deception. Penemuan lainnya 
menunjukkan bahwa nilai koefisien regresi malicious envy lebih tinggi 





ini konsisten dengan kajian terdahulu yang menyebutkan bahwa dalam proses 
negosiasi, malicious envy dapat memengaruhi cara berperilaku etis individu 
terhadap orang lain (Schweitzer & Gibson, 2008) seperti meningkatkan 
keinginan untuk melakukan deception kepada lawan negosiasi (Brigham dkk., 
1997; Moran & Schweitzer, 2008; Methasani dkk., 2017). Malicious envy juga 
ditemukan memiliki korelasi positif dengan pikiran negatif terhadap lawan 
(Van de Ven, Zeelenberg, & Pieters, 2009), perilaku merendahkan performa 
orang lain (Lange & Crusius, 2015), sikap bermusuhan, tidak jujur, dan 
senang melihat orang lain sengsara (Lange, Paulhus, & Crusius, 2018). Maka 
sangatlah wajar jika partisipan dengan malicious envy memiliki intensi yang 
lebih tinggi untuk terlibat deception terhadap lawan. 
Meski nilai koefisien regresi yang ditunjukkan benign envy terhadap 
deception lebih rendah daripada malicious envy, namun hasil yang diperoleh 
tersebut inkonsisten dengan dasar teori penelitian ini. Salah satu hasil studi 
yang berbeda ditunjukan oleh Van de Ven dkk. (2012), yakni benign envy 
membuat individu lebih fokus mengembangkan diri sendiri daripada 
merendahkan partner negosiasi, yakni dengan cara meningkatkan motivasi 
dan meniru hal-hal positif dari partner negosiasi. Terdapat beberapa asumsi 
yang dapat menjelaskan perbedaan tersebut. Pertama, baik pada malicious 
envy maupun benign envy, kedua kondisi sama-sama dipicu oleh social 
comparison (Moran & Schweitzer, 2008) yang menyebabkan perasaan 





yang dirasakan individu benign envy akibat keberuntungan orang lain tersebut 
(Van de Ven dkk., 2012) menimbulkan tujuan akhir yang sama yakni ingin 
menghasilkan performa yang lebih baik dari orang lain (Lange dkk., 2014). 
Temuan lainnya menambahkan, meski benign dan malicious envy memiliki 
perbedaan secara kualitatif (Lange & Crusius, 2015; Van de Ven dkk., 2009) 
namun setelah diikuti upward comparison kedua kondisi sama-sama memiliki 
korelasi positif terhadap afek negatif (Lange & Crusius, 2015). 
Kedua, skenario penelitian ini menempatkan kelompok benign envy 
pada win-lose condition. Jika ia tidak melakukan strategi deception, maka 
besar kemungkinan baginya untuk tidak memenangkan negosiasi dan tetap 
mendapat nilai yang lebih rendah dibandingkan Z. Sementara jika ia 
melakukan strategi deception, maka ia akan merusak self-concept dirinya 
sebagai individu benign yang cenderung lebih berfokus pada kesuksesan 
dirinya daripada pada kegagalan orang lain. Teori self-profit maintenance 
yang dikembangkan oleh Mazar, Amir, dan Ariely (2008) menjelaskan bahwa 
setiap individu memiliki keinginan untuk memaksimalkan self-profit 
sekaligus mempertahankan self-concept positifnya. Saat individu dihadapkan 
pada win-lose condition yang membuatnya harus mengorbankan salah satu 
pilihan, maka individu cenderung mencari keseimbangan atau equilibrium 
diantara dua motif yang sama-sama kuat (Mazar dkk., 2008). Cara yang paling 
umum dilakukan individu untuk memperoleh keseimbangan atau equilibrium 





yang masih bisa dikompromi (Mazar dkk., 2008) agar ketidakjujuran yang ia 
lakukan tidak banyak berdampak negatif bagi orang lain maupun self-concept 
yang dimilikinya. Asumsi ini juga dapat menjelaskan mengapa skor deception 
yang dihasilkan kelompok benign envy lebih rendah dibandingkan kelompok 
malicious envy. Meski terlibat strategi deception, namun kelompok benign 
envy berusaha melakukannya dengan skala yang lebih kecil atau masih dapat 
dikompromi dibandingkan kelompok malicious envy. 
Kesimpulan yang diperoleh dari uji Hipotesis 2 adalah trait mindfulness 
tidak dapat memoderasi pengaruh antara malicious envy maupun benign envy 
terhadap deception dalam proses negosiasi. Hasil penelitian ini berbeda 
dengan penelitian Ruedy dan Maurice (2011) yang menunjukkan bahwa 
individu dengan mindfulness memiliki korelasi positif dengan internal moral 
focus sehingga ia lebih banyak melakukan pertimbangan etis dibandingkan 
individu tanpa mindfulness. Penelitian ini juga berlawanan dengan studi 
Brown dan Ryan (2003) yang menjelaskan bahwa individu dengan 
mindfulness relatif mempunyai kesadaran yang stabil dan tetap memilih 
keputusan sesuai etis, tanpa terpengaruh pada hal-hal yang tidak 
menyenangkan (Bowlin & Baer, 2012).  
Terdapat beberapa argumen yang dapat menjelaskan hasil tersebut. 
Pertama, meski trait mindfulness mampu meningkatkan kesadaran moral serta 
membuat individu berperilaku etis (Bowlin & Baer, 2012) namun tidak 





menurunkan kemungkinan individu melakukan kecurangan. Asumsi ini 
didukung oleh studi replikasi Verschuere dkk. (2018) yang menunjukkan 
bahwa penggunaan Ten Commandements sebagai pengingat moral tidak 
efektif mereduksi kecurangan saat responden menyelesaikan soal matriks 
matematika. Artinya, meski partisipan memiliki trait mindfulness yang 
mampu membuatnya lebih fokus pada kesadaran moral, namun kesadaran 
moral yang tinggi ini belum dapat menjamin bahwa partisipan tidak akan 
melakukan kecurangan. 
Kedua, envy merupakan salah satu emosi negatif yang mengancam self-
concept individu. Dalam melakukan deception pun, DePaulo dan Kashy 
(dalam Ruedy & Scheitzer, 2011) menekankan bahwa individu cenderung 
selektif memilih kebohongan apa yang akan mereka sampaikan dan kepada 
siapa kebohongan tersebut akan mereka sampaikan. Pada situasi yang 
mengancam, individu cenderung memperjuangkan self-concept dengan 
memaafkan dan memberikan rasionalisasi atas pelanggaran etis yang ia buat 
(Ruedy & Scheitzer, 2011). Selama pelanggaran berskala kecil dan tidak 
mengancam self-concept, maka hal tersebut tidak dianggap sebagai bentuk 
perilaku tidak etis (Ruedy & Scheitzer, 2011). Bahkan pada individu dengan 
self-awareness tinggi sekalipun, mereka akan berupaya menghindari perilaku 
tidak etis dengan meningkatkan biaya self-concept sebagai bentuk justifikasi 
(Ruedy & Scheitzer, 2011). Lebih lanjut, pada penelitian ini deception dipicu 





pada situasi tersebut. Respon deception yang diukur pada penelitian ini pun 
masih bersifat intensi dan bukan berbentuk perilaku deception nyata. Oleh 
sebab itu, sangat wajar jika terdapat kecenderungan partisipan untuk tidak 
menganggap respon deception yang diberikan sebagai bentuk perilaku yang 
nyata dan benar-benar tidak etis. 
Ketiga, pengukuran trait mindfulness pada penelitian ini hanya terbatas 
pada self-report sehingga akurasi hasil yang didapatkan berbeda dengan 
pengukuran secara behavioral. Pengukuran dengan menggunakan self-report 
ini berisiko memunculkan bias response karena adanya kecenderungan 
individu mengalami distorsi mengenai siapa dirinya (McDonalds, 2008). 
Selain itu, variabel mindfulness dalam penelitian ini diukur pada level trait 
sehingga respon yang dilaporkan individu sangat bergantung pada seberapa 
paham ia dalam menilai dirinya sendiri. Hal ini berisiko menimbulkan bias 
perception, yakni kecenderungan individu untuk lebih mampu menilai 
kemampuan orang lain secara akurat dibandingkan dirinya sendiri (Brycz, 
2011).  
Keempat, berbeda dengan studi terdahulu, pada penelitian ini tidak 
terdapat induksi mindfulness yang dilakukan secara langsung dan terstruktur 
terhadap partisipan sehingga sangat memungkinkan jika hasil akhir yang 
diperoleh pun berbeda. Padahal, trait mindfulness sendiri tidak dapat muncul 
secara otomatis dalam diri individu. Diperlukan adanya aktifasi berulang pada 





harus terus dilatih dengan meditasi untuk menstimulasi perkembangan pada 
neuroplastic, fungsi, dan struktur otak yang seiring waktu mampu 
meningkatkan kemampuan mindfulness pada level lebih tinggi yakni trait 
(Kiken dkk., 2014). 
3. Pembahasan Analisis Tambahan 
Terdapat beberapa temuan lain dalam penelitian ini. Hasil regresi item 
malicious envy maupun benign envy menunjukkan bahwa trait mindfulness 
memiliki pengaruh negatif terhadap deception. Hal ini mengindikasikan 
bahwa trait mindfulness dapat menurunkan deception. Pada studi Ruedy dan 
Scheitzer (2011) terdahulu hasil yang sama juga pernah diperoleh, yakni 
terdapat korelasi negatif signifikan antara mindfulness dengan partisipan yang 
menyatakan mau terlibat dalam unethical behavior yang diukur melalui SINS. 
Jika dikaitkan dengan uji hipotesis sebelumnya, temuan ini menunjukkan 
bahwa trait mindfulness dapat memengaruhi deception namun tidak mampu 
memoderasi hubungan antara envy dan deception.  
Analisis tambahan selanjutnya berfokus pada uji covariate jenis kelamin 
laki-laki. Diperoleh kesimpulan bahwa envy yang dirasakan oleh partisipan 
laki-laki mampu meningkatkan deception. Pada kasus ini, envy dipicu oleh 
adanya upward comparison dalam konteks akademik. Studi terdahulu 
melaporkan bahwa laki-laki lebih merasa iri dibandingkan perempuan jika 
berada pada situasi yang lebih inferior dalam hal finansial, status (DelPriore, 





Perilloux, Cloud, Bird, & Thomas, 2016). Konteks akademik pada penelitian 
ini berkaitan dengan pandangan orang lain mengenai status dan intelegensi 
yang dimiliki partisipan. Oleh karena itu, laki-laki cenderung terdorong untuk 
melawan keadaan sebagai respon dari emosi envy (Hill & Buss dalam 
Arnocky dkk., 2016) agar memperoleh sumber daya yang dibutuhkan dan 
menyeimbangkan ketimpangan. Sebagai tambahan, pada studi konstruksi alat 
ukur SINS yang dikembangkan oleh Robinson dkk. (2000) ditemukan bahwa 
laki-laki lebih mau melakukan berbagai upaya dan strategi deception seperti 
tawar menawar kompetitif dibandingkan perempuan. 
Pada partisipan laki-laki ditemukan bahwa trait mindfulness mampu 
menurunkan deception. Sebagian besar penelitian terdahulu tidak menemukan 
adanya perbedaan gender terhadap mindfulness (Brown & Ryan, 2003). 
Namun pada kajian mengenai perbedaan gender dalam hal mindfulness oleh 
Alispahic dan Hasanbegovic (2017), dibahas bahwa laki-laki memiliki 
kecenderungan untuk fokus pada satu hal dalam satu waktu dan lebih sadar 
dengan apa yang dilakukannya. Kecenderungan memiliki awareness yang 
lebih tinggi dibandingkan perempuan ini membuat trait mindfulness pada laki-
laki cenderung lebih efektif untuk menurunkan deception (Sturgges dalam 
Alispahic & Hasanbegovic, 2017).  
Hal menarik lain yang ditemukan adalah trait mindfulness pada laki-





sedangkan hal ini tidak terjadi pada perempuan. Perempuan cenderung lebih 
rentan terhadap stress yang berkaitan dengan lingkungan sosial (Toner dkk., 
2012; Laurent dkk., 2013). Oleh karena itu, dalam mengatasi masalah 
perempuan cenderung terbiasa dengan pendekatan yang berfokus pada emosi 
(emotional-focus coping; Laurent dkk., 2013). Sedangkan laki-laki cenderung 
lebih rentan terhadap stress yang berkaitan dengan kerja (Lazarus, 2000). 
Sehingga laki-laki cenderung menggunakan pendekatan yang berfokus pada 
masalah (problem-focused coping; Lazarus, 2000). Trait mindfulness pada 
laki-laki justru membuatnya semakin berfokus pada masalah yang sedang 
dialami tanpa mempertimbangkan atribusi lain yang dapat memengaruhinya 
untuk bereaksi maladaptif. 
 
G. Keterbatasan Penelitian 
1. Peneliti tidak mempertimbangkan persepsi partisipan terhadap deception, 
apakah melakukan deception dalam konteks penelitian ini merupakan 
tindakan ethical atau unethical. Padahal, deception dalam penelitian ini 
bukanlah hal yang dapat dikategorikan objectively sinful. Deception dalam hal 
ini dapat dipersepsikan partisipan sebagai bagian dari intruksi atau merupakan 
rules of the game. 
2. Peneliti hanya menggunakan konsep deception secara general, padahal 
deception memiliki ragam jenis yang lebih spesifik seperti diantaranya 





3. Meski manipulation check yang dilakukan berhasil, namun penggunaan 
skenario sebagai instrumen penelitian berisiko untuk mengandung 
subjektifitas persepsi bagi partisipan. Pada konteks ini, peneliti tidak 
mempertimbangkan penggunaan games sebagai pengganti skenario. Padahal, 
saat ini games jenis tersebut sudah banyak berkembang dan tervalidasi untuk 
setting penelitian eksperimen. 
4. Partisipan menjawab seluruh instrumen pada penelitian ini dengan 
menggunakan self-report. Hasil penilaian yang dilakukan oleh diri sendiri ini 
sangat mungkin mengandung subjektifitas dan bias persepsi yang tinggi. Selain 
itu, terdapat risiko untuk partisipan merespon pertanyaan sesuai dengan nilai-
nilai yang diharapkan orang lain (social desirability).  
5. Pengambilan data secara online memiliki beberapa risiko seperti 
kecenderungan partisipan tidak membaca instruksi secara mendetail sehingga 
jawaban yang dihasilkan tidak sesuai dengan apa yang diharapkan peneliti. 
Risiko lainnya adalah peneliti sulit melakukan kontrol terhadap partisipan 
agar fokus dan bersungguh-sungguh saat mengisi online survey. Hal ini 
menyebabkan 300 data gugur karena partisipan berhenti sebelum 
menyelesaikan kuesioner dengan tuntas. Tidak adanya kontrol peneliti untuk 
menciptakan suasana kondusif ini juga berisiko pada keakuratan respon yang 
diberikan partisipan. Selain itu, mindfulness dalam penelitian ini diukur pada 





Disisi lain penelitian ini memiliki beberapa keunggulan. Pertama, 
penelitian ini mampu memeroleh sampel partisipan yang relatif sangat besar yakni 
1104 responden. Dampak yang dihasilkan dari semakin banyaknya sampel yang 
diperoleh adalah hasil penelitian ini dapat merepresentasikan persebaran data pada 
populasi (Gravetter & Forzano, 2009). Kedua, penelitian ini merupakan studi awal 
yang melibatkan peran individual differences dalam hubungan antara envy dan 
deception yang selama ini belum pernah dipertimbangkan. Ketiga, hasil penelitian 
ini menawarkan penggunaan latihan mindfulness untuk menurunkan intensi 





           BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
1. Terdapat peran malicious envy dalam meningkatkan deception pada proses 
negosiasi. Benign envy berperan meningkatkan deception dalam negosiasi. 
Oleh karena itu, envy jenis apapun yang dirasakan individu dapat mendorong 
intensinya untuk melakukan deception. 
2. Trait mindfulness tidak memiliki peran dalam pengaruh malicious envy 
terhadap deception. Trait mindfulness juga tidak memiliki peran dalam 
pengaruh benign envy terhadap deception. Artinya, peran trait mindfulness 
pada individu tidak dapat memperkuat maupun memperlemah pengaruh envy 
terhadap deception, baik dalam kondisi malicious envy maupun benign envy. 
3. Trait mindfulness berperan dalam menurunkan deception. Pada uji covariate 
yang mempertimbangkan jenis kelamin, hasil menunjukkan bahwa hanya 
pada jenis kelamin laki-laki envy memiliki peran dalam meningkatkan 
deception, trait mindfulness mampu menurunkan intensi melakukan 
deception, dan trait mindfulness mampu memperlemah pengaruh envy 






Untuk menyempurnakan keterbatasan yang dimiliki penelitian ini, maka 
penelitian selanjutnya disarankan melakukan beberapa pengembangan seperti: 
1. Mengidentifikasi persepsi partisipan megenai konsep deception dalam 
penelitian ini, apakah tergolong tindakan ethical atau unethical dengan cara 
menambahkan kolom pertanyaan pada kuesioner dan melakukan analisis 
terhadap data tersebut agar dapat dilakuan kajian yang lebih mendalam. 
2. Melakukan pengembangan penelitian dengan melibatkan konsep deception 
yang lebih spesifik seperti falsification, bluffing, overstating, atau falsehood 
agar ditemukan dinamika deception yang lebih baru dan beragam. 
3. Mempertimbangkan penggunaan salah satu jenis games yang telah tervalidasi 
dan lebih objektif untuk mengganti peran skenario, misalnya Gneezy’s 
deception games dan thematic ultimatum bargaining. 
4. Meminimalisir subjektifitas dan bias yang muncul karena kurang akuratnya 
partisipan dalam menilai dirinya sendiri dibandingkan menilai orang lain, 
misalnya dengan menggunakan peer-reported atau teknologi yang lebih 
canggih seperti fMRI, EEG, atau physiological measurement lainnya. 
5. Melakukan replikasi penelitian dengan setting laboratorium agar peneliti 
dapat memberikan induksi mindfulness secara terstruktur serta dapat memiliki 
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1. Menjanjikan hal-hal baik kepadanya jika ia bersedia 
melakukan apa yang Anda inginkan. Meskipun sebenarnya 
Anda tahu bahwa Anda tidak bisa memberikan hal yang 
dijanjikan setelah ia bersedia melakukannya. 
5.   Sebagai imbalan atas kompromi yangia berikan sekarang, 
Anda berjanji untuk memberikompromi kepadanya di lain 
waktu, meskipun Anda tau bahwa Anda tidak akan 
melakukannya. 
8. Menjamin bahwa dosen yang menilai proses negosiasi ini 
akan menyetujui kesepakatan yang Anda capai, padahal 
Anda tahu bahwa mereka akan melanggar kesepakatan 
tersebut di kemudian hari. 
Misrepresentasi 2. Dengan sengaja menyalahartikan informasi yang ia 
sampaikan untuk memperkuat argumen atau posisi Anda. 
 6. Menolak informasi dari partner negosiasi yang dapat 
melemahkan posisi negosiasi Anda, meskipun pada 
dasarnya informasi tersebut benar dan valid. 
Memberikan janji 
palsu 
3. Mengajukan permintaan awal yang jauh lebih besar dari apa 
yang sesungguhnya Anda harapkan. 
 4. Menyampaikan kesan palsu yang menunjukkan bahwa 
Anda sama sekali tidak terburu-buru dalam mencapai 
kesepakatan negosiasi, namun secara bersamaan memberi 
tekanan pada partner negosiasi untuk segera mengambil 
keputusan. 
 7. Membuat suatu permintaan awal yang berlebihan sehingga 
merusak kepercayaan diri partner negosiasi terhadap 




Lampiran 2. Skala PaDE 
 
Dimensi Komponen Butir 
Pain Preoccupation 1. Saya merasa tersiksa. 
Inferiority 2. Saya merasa tidak layak. 
Inferiority 3. Saya merasa tertekan. 




5. Saya rela bekerja lebih keras untuk 




6. Saya menyiapkan rencana untuk lebih unggul 
darinya. 
 Emulation 7. Ia memotivasi saya untuk menjadi seperti dia. 
Malicious envy Communication 8. Saya mengeluh kepada orang lain tentangnya. 
 Directed 
aggression 
9. Saya merasa bermusuhan dengannya. 
 Directed 
aggression 









Lampiran 3. Skala MAAS 
 
Butir 
1. Saya mengalami emosi tertentu dan tidak menghiraukannya sampai beberapa waktu 
kemudian. 
2. Saya merusakkan barang karena ceroboh, kurang waspada, atau karena sibuk berpikir 
tentang hal lain. 
3. Saya tidak menghiraukan ketidaknyamanan pada tubuh saya sampai rasa sakitnya 
menjadi tak tertahankan. 
4. Saya lupa nama orang segera setelah berkenalan 
5. Saya berperilaku secara otomatis tanpa terlalu menghiraukan apa yang tengah saya 
lakukan. 
6. Saya tergesa-gesa beraktivitas tanpa menghiraukan apa yang sebetulnya tengah saya 
kerjakan. 
7. Pikiran saya sangat terbawa pada sasaran akhir sehingga saya tidak menghiraukan proses 
yang tengah saya jalani untuk meraihnya. 
8. Saya melakukan pekerjaan secara otomatis tanpa menghiraukan apa yang tengah saya 
kerjakan. 
9. Saat orang lain berbicara, saya hanya setengah menyimak karena secara bersamaan saya 
sibuk melakukan hal lain. 
 10. Saya bepergian tanpa menghiraukan mengapa saya ingin pergi ke tempat tersebut. 
11. Saya merasa terpaku dengan masa depan dan masa lalu. 
12. Saya merasa tidak terlalu memberikan perhatian dalam mengerjakan segala sesuatu. 
13. Saya memakan kudapan (jajanan) tanpa menghirauka bahwa saya sedang melakukannya. 
14. Saya merasa sulit untuk fokus pada kejadian yang tengah berlangsung. 






Lampiran 4. Skenario Envy  
 
Bayangkan Anda berada pada situasi A sebagai berikut: 
1. Anda dan teman-teman sekelas baru saja menyelesaikan Ujian Tengah 
Semester satu matakuliah wajib dengan jumlah SKS yang besar. 
2. Dari hasil ujian tersebut, teman sekelas Anda yang berinisial Z mendapatkan 
nilai yang lebih tinggi dari Anda. 
3. Z memiliki keterampilan, IPK, dan jenis kelamin yang sama dengan Anda. 
Bahkan rekam jejak kegiatan akademik dan non-akademik serta ambisi yang ia 
miliki juga serupa dengan Anda. 
Skenario kelompok benign envy: 
Berdasarkan kinerja Z selama ini, ia 
PANTAS mendapatkan nilai yang lebih 
tinggi. Z belajar lebih giat saat akan 
menghadapi ujian, selalu mengerjakan 
tugas dengan totalitas, dan tidak pernah 
terlambat mengumpulkan tugas. 
 
Anda masih memiliki waktu 1 (satu) 
BULAN untuk mengejar nilai akhir 
yang lebih tinggi daripada Z. 
Isilah setiap pernyataan pada halaman 
berikutnya dengan opsi yang paling 
mewakili pengalaman Anda saat ini. 




Skenario kelompok malicious envy: 
Berdasarkan kinerja Z selama ini, ia 
TIDAK PANTAS mendapatkan nilai 
yang lebih tinggi. Z tidak pernah belajar 
untuk menghadapi ujian, selalu 
mengerjakan tugas dengan seenaknya, 
dan seringkali melewati tenggat waktu 
(deadline) pengumpulan tugas. 
 
Anda hanya memiliki waktu 1 (satu) 
MINGGU untuk mengejar nilai akhir 
yang lebih tinggi daripada Z. 
Isilah setiap pernyataan pada halaman 
berikutnya dengan opsi yang paling 
mewakili pengalaman Anda saat ini. 





Lampiran 5. Skenario Negosiasi  
 
Bayangkan Anda berada pada situasi B sebagai berikut: 
1. Pada kesempatan berikutnya, dosen matakuliah tersebut memberikan tugas bagi 
setiap mahasiswa untuk menyusun ide masing-masing mengenai rancangan proyek 
akhir. 
2. Tiap mahasiswa kemudian dibagi secara berpasangan. Anda ternyata dipasangkan 
dengan Z. 
3. Setiap pasangan harus menegosiasikan ide masing-masing, sehingga terpilih satu ide 
untuk rancangan proyek akhir, 
4. Z mungkin saja memiliki ide yang berbeda dengan ide Anda. 
5. Jika Anda berhasil memengaruhi Z sehingga ide Anda yang dipilih dalam negosiasi 




















































Lampiran 10. Dokumentasi 
  
Relatives Work pada 23 Maret 2018 di Lab Social Data Analytic FISIP UB 
  
Pilot Testing pada 11 April 2018 di Lab Social Data Analytic FISIP UB 
  
Diskusi konsep Pain Dual Envy Theory dengan Lange pada 31 Mei 2018   





Lampiran 11. Analisis Statistik SPSS 






(UB/Non UB) Semester Ipk 
N Valid 804 804 804 804 804 
Missing 0 0 0 0 0 
Mean 1.71 20.70 1.43 5.99 4.31 
Std. Deviation .452 1.318 .496 2.132 .667 
Minimum 1 17 1 1 1 
Maximum 2 30 2 14 5 
 
JENIS KELAMIN 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Laki-laki 230 28.6 28.6 28.6 
Perempuan 574 71.4 71.4 100.0 
Total 804 100.0 100.0  
 
USIA 





Valid 17 3 .4 .4 .4 
18 40 5.0 5.0 5.3 
19 80 10.0 10.0 15.3 
20 217 27.0 27.0 42.3 
21 270 33.6 33.6 75.9 
22 147 18.3 18.3 94.2 
23 32 4.0 4.0 98.1 
24 11 1.4 1.4 99.5 
25 2 .2 .2 99.8 
27 1 .1 .1 99.9 
30 1 .1 .1 100.0 







ASAL UNIVERSITAS (UB/NON UB) 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Mahasiswa UB 455 56.6 56.6 56.6 
Mahasiswa Non-UB 349 43.4 43.4 100.0 
Total 804 100.0 100.0  
 
SEMESTER 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid 1 1 .1 .1 .1 
2 89 11.1 11.1 11.2 
3 2 .2 .2 11.4 
4 127 15.8 15.8 27.2 
5 4 .5 .5 27.7 
6 315 39.2 39.2 66.9 
7 4 .5 .5 67.4 
8 222 27.6 27.6 95.0 
9 3 .4 .4 95.4 
10 31 3.9 3.9 99.3 
12 4 .5 .5 99.8 
13 1 .1 .1 99.9 
14 1 .1 .1 100.0 
Total 804 100.0 100.0  
 
IPK 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid  1.00-2.00 3 .4 .4 .4 
2.01-2.50 10 1.2 1.2 1.6 
2.51-3.00 45 5.6 5.6 7.2 
3.01-3.50 425 52.9 52.9 60.1 
3.51-4.00 321 39.9 39.9 100.0 










Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 804 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 804 100.0 










Items N of Items 
.822 .829 15 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
MAAS1 3.52 1.032 804 
MAAS2 4.18 1.242 804 
MAAS3 3.89 1.084 804 
MAAS4 3.42 1.335 804 
MAAS5 3.79 1.358 804 
MAAS6 3.33 1.399 804 
MAAS7 3.65 1.136 804 
MAAS8 3.93 1.142 804 
MAAS9 3.74 1.188 804 
MAAS10 3.87 1.030 804 
MAAS11 4.00 1.177 804 
MAAS12 4.41 1.337 804 
MAAS13 3.17 1.234 804 
MAAS14 4.05 1.127 804 





Summary Item Statistics 





Item Means 3.815 3.165 4.405 1.240 1.392 .125 15 
Item 
Variances 
1.470 1.061 1.956 .895 1.843 .082 15 
Inter-Item 
Covariances 
.346 .088 .684 .597 7.814 .015 15 
Inter-Item 
Correlations 

















Alpha if Item 
Deleted 
MAAS1 53.71 86.925 .346 .144 .817 
MAAS2 53.05 84.457 .378 .201 .815 
MAAS3 53.34 83.277 .515 .326 .807 
MAAS4 53.80 86.351 .262 .107 .824 
MAAS5 53.43 85.220 .302 .126 .822 
MAAS6 53.89 85.088 .294 .129 .823 
MAAS7 53.58 82.904 .505 .336 .807 
MAAS8 53.30 80.570 .623 .482 .800 
MAAS9 53.48 82.115 .516 .312 .806 
MAAS10 53.35 82.847 .572 .434 .804 
MAAS11 53.22 83.397 .458 .254 .810 
MAAS12 52.82 82.244 .437 .274 .812 
MAAS13 54.06 83.294 .436 .220 .811 
MAAS14 53.18 82.013 .556 .361 .804 
MAAS15 52.94 81.692 .486 .286 .808 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 







SKALA PADE (Item Malicious Envy) 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 804 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 804 100.0 










Items N of Items 
.830 .838 4 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
PADE5M 3.00 1.670 804 
PADE6M 2.11 1.332 804 
PADE7M 2.91 1.760 804 
PADE8M 2.24 1.491 804 
 
Summary Item Statistics 
 Mean Minimum Maximum Range 
Maximum 
/ Minimum Variance 
N of 
Items 
Item Means 2.564 2.108 2.995 .887 1.421 .205 4 
Item 
Variances 
2.472 1.775 3.099 1.324 1.746 .347 4 
Inter-Item 
Covariances 
1.358 1.179 1.667 .488 1.414 .025 4 
Inter-Item 
Correlations 




















Alpha if Item 
Deleted 
PADE5M 7.26 15.874 .565 .350 .829 
PADE6M 8.15 16.419 .740 .561 .759 
PADE7M 7.35 14.381 .652 .457 .792 
PADE8M 8.01 15.579 .712 .547 .762 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 




SKALA PADE (Item Benign Envy) 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 804 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 804 100.0 










Items N of Items 










 Mean Std. Deviation N 
PADE1B 4.93 1.537 804 
PADE2B 5.20 1.456 804 
PADE3B 4.88 1.506 804 
PADE4B 4.77 1.753 804 
 
Summary Item Statistics 
 Mean Minimum Maximum Range 
Maximum 
/ Minimum Variance 
N of 
Items 
Item Means 4.946 4.774 5.198 .424 1.089 .032 4 
Item 
Variances 
2.456 2.119 3.072 .953 1.450 .179 4 
Inter-Item 
Covariances 
.976 .728 1.525 .797 2.095 .080 4 
Inter-Item 
Correlations 

















Alpha if Item 
Deleted 
PADE1B 14.85 13.702 .480 .259 .683 
PADE2B 14.59 12.442 .679 .559 .571 
PADE3B 14.90 13.087 .567 .486 .634 
PADE4B 15.01 13.661 .371 .141 .759 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 












SKALA PADE (Item Pain of Envy) 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 804 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 804 100.0 










Items N of Items 
.834 .836 3 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
PADE9P 2.27 1.511 804 
PADE10P 2.45 1.599 804 
PADE11P 2.70 1.747 804 
 
Summary Item Statistics 
 Mean Minimum Maximum Range 
Maximum 
/ Minimum Variance 
N of 
Items 
Item Means 2.473 2.270 2.704 .434 1.191 .048 3 
Item 
Variances 
2.630 2.284 3.050 .766 1.335 .151 3 
Inter-Item 
Covariances 
1.649 1.450 1.829 .379 1.262 .029 3 
Inter-Item 
Correlations 





















Alpha if Item 
Deleted 
PADE9P 5.15 9.265 .678 .460 .790 
PADE10P 4.97 8.671 .697 .487 .769 
PADE11P 4.72 7.741 .720 .518 .749 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 





Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 804 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 804 100.0 










Items N of Items 




                          Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
SINS1T 2.46 1.440 804 
SINS2M 2.59 1.450 804 
SINS3J 3.33 1.578 804 
SINS4J 3.52 1.778 804 
SINS5T 2.78 1.492 804 
SINS6M 2.83 1.515 804 
SINS7J 3.00 1.644 804 
SINS8T 2.95 1.523 804 
 
Summary Item Statistics 





 Item Means 2.931 2.456 3.521 1.065 1.433 .127 8 
Item 
Variances 
2.422 2.074 3.161 1.087 1.524 .131 8 
Inter-Item 
Covariances 
1.133 .689 1.579 .891 2.293 .044 8 
Inter-Item 
Correlations 
















Alpha if Item 
Deleted 
SINS1T 20.99 67.999 .537 .418 .870 
SINS2M 20.86 65.501 .649 .448 .859 
SINS3J 20.12 64.353 .631 .417 .861 
SINS4J 19.93 62.315 .618 .427 .863 
SINS5T 20.67 64.527 .671 .493 .857 
SINS6M 20.62 65.342 .620 .432 .862 
SINS7J 20.45 62.965 .658 .494 .858 






Mean Variance Std. Deviation N of Items 




C. Pre-eliminary Analysis  
 
Zero Order Correlation: Interkorelasi Antar Variabel 
 














Correlation 1.000 -.017 -.252 -.317 -.174 
Significance 
(2-tailed) . .621 .000 .000 .000 
df 0 802 802 802 802 
BENIGN 
ENVY 
Correlation -.017 1.000 .197 .208 .156 
Significance 
(2-tailed) .621 . .000 .000 .000 
df 802 0 802 802 802 
MALICIOUS 
ENVY 
Correlation -.252 .197 1.000 .559 .458 
Significance 
(2-tailed) .000 .000 . .000 .000 
df 802 802 0 802 802 
PAIN OF 
ENVY 
Correlation -.317 .208 .559 1.000 .346 
Significance 
(2-tailed) .000 .000 .000 . .000 
df 802 802 802 0 802 
DECEPTION Correlation -.174 .156 .458 .346 1.000 
Significance 
(2-tailed) .000 .000 .000 .000 . 
df 802 802 802 802 0 




Independent Sample T-Test: Demografis Jenis Kelamin 
 
Group Statistics 
 JENIS KELAMIN N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
TRAIT MINDFULNESS Laki-laki 230 56.1870 9.67799 .63815 
Perempuan 574 57.6376 9.72597 .40595 
DECEPTION Laki-laki 230 24.5130 9.19357 .60621 
Perempuan 574 23.0244 9.03702 .37720 
BENIGN ENVY Laki-laki 230 18.7696 4.82931 .31844 
Perempuan 574 20.1899 4.50331 .18796 
MALICIOUS ENVY Laki-laki 230 10.0957 4.96710 .32752 
Perempuan 574 10.3188 5.17860 .21615 
PAIN OF ENVY Laki-laki 230 7.3522 4.22948 .27888 
Perempuan 574 7.4460 4.21578 .17596 
 
 
Independent Samples Test 
 
Levene's Test 
for Equality of 
Variances t-test for Equality of Means 













assumed .002 .962 -1.914 802 .056 -1.45067 .75793 -2.93844 .03709 
Equal variances 
not assumed   -1.918 424.089 .056 -1.45067 .75633 -2.93729 .03594 
DECEPTION Equal variances 
assumed .619 .432 2.100 802 .036 1.48865 .70874 .09744 2.87987 
Equal variances 




BENIGN ENVY Equal variances 
assumed 1.379 .241 -3.958 802 .000 -1.42033 .35888 -2.12478 -.71588 
Equal variances 




assumed .015 .901 -.559 802 .577 -.22316 .39949 -1.00733 .56100 
Equal variances 
not assumed   -.569 438.665 .570 -.22316 .39242 -.99441 .54809 
PAIN OF ENVY Equal variances 
assumed .516 .473 -.285 802 .776 -.09382 .32930 -.74021 .55257 
Equal variances 
not assumed   -.285 420.962 .776 -.09382 .32976 -.74199 .55436 
 
 
One-way ANOVA: Demografis IPK 
 
Test of Homogeneity of Variances 
 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 
TRAIT 
MINDFULNESS 
.354 4 799 .842 
BENIGN ENVY .855 4 799 .490 
DECEPTION 1.233 4 799 .295 
MALICIOUS 
ENVY 
1.614 4 799 .169 








Squares df Mean Square F Sig. 
TRAIT 
MINDFULNESS 
Between Groups 2484.845 4 621.211 6.752 .000 
Within Groups 73512.303 799 92.005   
Total 75997.148 803    
BENIGN ENVY Between Groups 283.120 4 70.780 3.325 .010 
Within Groups 17009.223 799 21.288   
Total 17292.343 803    
DECEPTION Between Groups 430.555 4 107.639 1.301 .268 
Within Groups 66084.455 799 82.709   
Total 66515.010 803    
MALICIOUS ENVY Between Groups 25.061 4 6.265 .238 .917 
Within Groups 20999.669 799 26.282   
Total 21024.730 803    
PAIN OF ENVY Between Groups 148.907 4 37.227 2.105 .078 
Within Groups 14132.838 799 17.688   





Post Hoc Analysis: Demografis IPK (significant variable) 
 
Test of Homogeneity of Variances 
 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 
TRAIT 
MINDFULNESS 
.354 4 799 .842 





Squares df Mean Square F Sig. 
TRAIT 
MINDFULNESS 
Between Groups 2484.845 4 621.211 6.752 .000 
Within Groups 73512.303 799 92.005   
Total 75997.148 803    
BENIGN ENVY Between Groups 283.120 4 70.780 3.325 .010 
Within Groups 17009.223 799 21.288   







Bonferroni   
Dependent Variable (I) IPK (J) IPK 
Mean 
Difference (I-J) Std. Error Sig. 
95% Confidence Interval 
Lower Bound Upper Bound 
TRAIT 
MINDFULNESS 
1.00-2.00 2.01-2.50 -2.10000 6.31419 1.000 -19.8735 15.6735 
2.51-3.00 -2.66667 5.71953 1.000 -18.7663 13.4330 
3.01-3.50 -8.06353 5.55742 1.000 -23.7069 7.5798 
3.51-4.00 -9.47975 5.56373 .888 -25.1408 6.1813 
2.01-2.50 1.00-2.00 2.10000 6.31419 1.000 -15.6735 19.8735 
2.51-3.00 -.56667 3.35337 1.000 -10.0059 8.8726 
3.01-3.50 -5.96353 3.06872 .523 -14.6015 2.6745 
3.51-4.00 -7.37975 3.08012 .168 -16.0498 1.2903 
2.51-3.00 1.00-2.00 2.66667 5.71953 1.000 -13.4330 18.7663 
2.01-2.50 .56667 3.35337 1.000 -8.8726 10.0059 
3.01-3.50 -5.39686* 1.50368 .004 -9.6295 -1.1642 
3.51-4.00 -6.81308* 1.52682 .000 -11.1109 -2.5153 
3.01-3.50 1.00-2.00 8.06353 5.55742 1.000 -7.5798 23.7069 
2.01-2.50 5.96353 3.06872 .523 -2.6745 14.6015 
2.51-3.00 5.39686* 1.50368 .004 1.1642 9.6295 
3.51-4.00 -1.41622 .70930 .462 -3.4128 .5803 
3.51-4.00 1.00-2.00 9.47975 5.56373 .888 -6.1813 25.1408 
2.01-2.50 7.37975 3.08012 .168 -1.2903 16.0498 
2.51-3.00 6.81308* 1.52682 .000 2.5153 11.1109 
3.01-3.50 1.41622 .70930 .462 -.5803 3.4128 
BENIGN ENVY 1.00-2.00 2.01-2.50 -3.73333 3.03725 1.000 -12.2827 4.8161 
2.51-3.00 -.86667 2.75120 1.000 -8.6109 6.8776 
3.01-3.50 -1.76392 2.67323 1.000 -9.2887 5.7608 
3.51-4.00 -2.72897 2.67626 1.000 -10.2622 4.8043 
2.01-2.50 1.00-2.00 3.73333 3.03725 1.000 -4.8161 12.2827 




3.01-3.50 1.96941 1.47611 1.000 -2.1856 6.1244 
3.51-4.00 1.00436 1.48160 1.000 -3.1661 5.1748 
2.51-3.00 1.00-2.00 .86667 2.75120 1.000 -6.8776 8.6109 
2.01-2.50 -2.86667 1.61304 .759 -7.4071 1.6738 
3.01-3.50 -.89725 .72330 1.000 -2.9332 1.1387 
3.51-4.00 -1.86231 .73443 .114 -3.9296 .2050 
3.01-3.50 1.00-2.00 1.76392 2.67323 1.000 -5.7608 9.2887 
2.01-2.50 -1.96941 1.47611 1.000 -6.1244 2.1856 
2.51-3.00 .89725 .72330 1.000 -1.1387 2.9332 
3.51-4.00 -.96505* .34119 .048 -1.9254 -.0047 
3.51-4.00 1.00-2.00 2.72897 2.67626 1.000 -4.8043 10.2622 
2.01-2.50 -1.00436 1.48160 1.000 -5.1748 3.1661 
2.51-3.00 1.86231 .73443 .114 -.2050 3.9296 
3.01-3.50 .96505* .34119 .048 .0047 1.9254 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
 
 
D. Manipulation Check  
 









Malicious Envy 378 11.0291 5.27058 .27109 
Benign Envy 426 9.5681 4.88082 .23648 
BENIGN ENVY Malicious Envy 378 19.0899 4.55993 .23454 







Independent Samples Test 
 
Levene's Test for 
Equality of 
Variances t-test for Equality of Means 




















  4.061 772.343 .000 
1.4610
3 .35974 .75485 2.16720 
BENIGN ENVY Equal 
variances 
assumed 












.32454 -1.94617 -.67206 
 









Malicious Envy 378 7.2460 4.02252 .20690 





Independent Samples Test 
 
Levene's Test for 
Equality of 
Variances t-test for Equality of Means 
























E. Uji Hipotesis  
Analisis bootstrap: Malicious Envy 
 
Run MATRIX procedure: 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : SINS 
    X  : MALICIOU 
    M  : MAAS 
 
Sample 







          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    23.4160      .2921    80.1668      .0000    22.8426    23.9893 
MALICIOU      .7824      .0582    13.4510      .0000      .6682      .8966 
MAAS         -.0581      .0303    -1.9160      .0557     -.1176      .0014 
Int_1        -.0027      .0051     -.5413      .5885     -.0127      .0072 
Product terms key: 
 Int_1    :        MALICIOU x        MAAS 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0003      .2930     1.0000   800.0000      .5885 
---------- 
    Focal predict: MALICIOU (X) 
          Mod var: MAAS     (M) 
 
Data for visualizing the conditional effect of the focal predictor: 
Paste text below into a SPSS syntax window and execute to produce plot. 
 
DATA LIST FREE/ 
   MALICIOU   MAAS       SINS       . 
BEGIN DATA. 
    -5.2550    -9.2226    19.7073 
    -1.2550    -9.2226    22.9380 
     5.7450    -9.2226    28.5919 
    -5.2550     -.2226    19.3140 
    -1.2550     -.2226    22.4462 
     5.7450     -.2226    27.9275 




    -1.2550     9.7774    21.8997 
     5.7450     9.7774    27.1892 
END DATA. 
GRAPH/SCATTERPLOT= 
 MALICIOU WITH     SINS     BY       MAAS     . 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MAAS     MALICIOU 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 
------ END MATRIX ----- 
 
Analisis bootstrap: Benign Envy 
 
Run MATRIX procedure: 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : SINS 
    X  : BENIGNEN 
    M  : MAAS 
 
Sample 







          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    23.4507      .3129    74.9525      .0000    22.8365    24.0648 
BENIGNEN      .2997      .0675     4.4395      .0000      .1672      .4322 
MAAS         -.1603      .0322    -4.9800      .0000     -.2234     -.0971 
Int_1         .0005      .0062      .0856      .9318     -.0117      .0128 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        BENIGNEN x        MAAS 
 




       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0000      .0073     1.0000   800.0000      .9318 
---------- 
    Focal predict: BENIGNEN (X) 
          Mod var: MAAS     (M) 
 
Data for visualizing the conditional effect of the focal predictor: 
Paste text below into a SPSS syntax window and execute to produce plot. 
 
DATA LIST FREE/ 
   BENIGNEN   MAAS       SINS       . 
BEGIN DATA. 
    -3.9836    -9.2226    23.7546 
      .2164    -9.2226    24.9925 
     4.2164    -9.2226    26.1715 
    -3.9836     -.2226    22.2931 
      .2164     -.2226    23.5512 
     4.2164     -.2226    24.7493 
    -3.9836     9.7774    20.6692 
      .2164     9.7774    21.9497 
     4.2164     9.7774    23.1691 
END DATA. 
GRAPH/SCATTERPLOT= 
 BENIGNEN WITH     SINS     BY       MAAS     . 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MAAS     BENIGNEN 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 










F.  Analisis Tambahan 
 
Analisis bootstrap: Demografis Jenis Kelamin (All Data – Benign Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : SINS 
    X  : BENIGNEN 












          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    26.4040     1.2371    21.3433      .0000    23.9757    28.8324 
BENIGNEN      .3231      .0680     4.7552      .0000      .1897      .4565 
MAAS         -.1547      .0322    -4.8092      .0000     -.2178     -.0915 
Int_1         .0004      .0062      .0720      .9426     -.0117      .0126 
JK          -1.7232      .6985    -2.4670      .0138    -3.0943     -.3521 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        BENIGNEN x        MAAS 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0000      .0052     1.0000   799.0000      .9426 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MAAS     BENIGNEN 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 




Analisis bootstrap: Demografis Jenis Kelamin (All Data – Malicious Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : SINS 
    X  : MALICIOU 












          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    26.1529     1.1182    23.3882      .0000    23.9579    28.3479 
MALICIOU      .7874      .0580    13.5747      .0000      .6735      .9013 
MAAS         -.0523      .0303    -1.7253      .0849     -.1118      .0072 
Int_1        -.0031      .0050     -.6128      .5402     -.0130      .0068 
JK          -1.5995      .6309    -2.5350      .0114    -2.8380     -.3610 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        MALICIOU x        MAAS 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0004      .3755     1.0000   799.0000      .5402 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MAAS     MALICIOU 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 





Analisis bootstrap: Demografis Jenis Kelamin (Hanya Laki-Laki–Benign Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : DECEPTIO 
    X  : BENIGN 
    M  : MINDFULN 
 
Sample 







          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    24.5155      .5853    41.8820      .0000    23.3621    25.6689 
BENIGN        .3212      .1215     2.6442      .0088      .0818      .5606 
MINDFULN     -.2130      .0614    -3.4686      .0006     -.3340     -.0920 
Int_1         .0014      .0124      .1129      .9102     -.0230      .0258 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        BENIGN   x        MINDFULN 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0001      .0128     1.0000   226.0000      .9102 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MINDFULN BENIGN 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 






Analisis bootstrap: Demografis Jenis Kelamin (Hanya Laki-Laki - Malicious Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : DECEPTIO 
    X  : MALICIOU 
    M  : MINDFULN 
 
Sample 







          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    24.2216      .5163    46.9122      .0000    23.2042    25.2390 
MALICIOU      .9028      .1048     8.6178      .0000      .6964     1.1093 
MINDFULN     -.1368      .0540    -2.5326      .0120     -.2432     -.0304 
Int_1        -.0287      .0108    -2.6589      .0084     -.0499     -.0074 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        MALICIOU x        MINDFULN 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0214     7.0696     1.0000   226.0000      .0084 
---------- 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
M values in conditional tables are the 16th, 50th, and 84th percentiles. 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MINDFULN MALICIOU 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 





Analisis bootstrap: Demografis Jenis Kelamin (Hanya Perempuan–Benign Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : DECEPTIO 
    X  : BENIGN 
    M  : MINDFULN 
 
Sample 







          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    23.9462     8.8354     2.7103      .0069     6.5923    41.3002 
BENIGN        .3313      .4285      .7733      .4397     -.5103     1.1729 
MINDFULN     -.1293      .1488     -.8691      .3852     -.4215      .1629 
Int_1        -.0001      .0072     -.0189      .9849     -.0143      .0141 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        BENIGN   x        MINDFULN 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0000      .0004     1.0000   570.0000      .9849 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 







Analisis bootstrap: Demografis Jenis Kelamin (Hanya Perempuan–Malicious Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : DECEPTIO 
    X  : MALICIOU 
    M  : MINDFULN 
 
Sample 







          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    18.4677     4.3092     4.2856      .0000    10.0038    26.9316 
MALICIOU      .6121      .3283     1.8643      .0628     -.0328     1.2569 
MINDFULN     -.0542      .0723     -.7502      .4535     -.1961      .0877 
Int_1         .0023      .0057      .4088      .6829     -.0089      .0136 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        MALICIOU x        MINDFULN 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0002      .1671     1.0000   570.0000      .6829 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 







Analisis bootstrap: Demografis IPK (Benign Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : SINS 
    X  : BENIGNEN 













          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    25.6602     2.0856    12.3034      .0000    21.5663    29.7541 
BENIGNEN      .3071      .0678     4.5262      .0000      .1739      .4403 
MAAS         -.1545      .0326    -4.7332      .0000     -.2185     -.0904 
Int_1         .0002      .0062      .0300      .9761     -.0120      .0124 
IPK          -.5130      .4788    -1.0715      .2843    -1.4529      .4268 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        BENIGNEN x        MAAS 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0000      .0009     1.0000   799.0000      .9761 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MAAS     BENIGNEN 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 




Analisis bootstrap: Demografis IPK (Malicious Envy) 
 
Run MATRIX procedure: 
**************** PROCESS Procedure for SPSS Version 3.1 ****************** 
 
          Written by Andrew F. Hayes, Ph.D.       www.afhayes.com 
    Documentation available in Hayes (2018). www.guilford.com/p/hayes3 
 
************************************************************************** 
Model  : 1 
    Y  : SINS 
    X  : MALICIOU 













          R       R-sq        MSE          F        df1        df2          
p 




              coeff         se          t          p       LLCI       ULCI 
constant    26.1618     1.8970    13.7910      .0000    22.4381    29.8856 
MALICIOU      .7879      .0582    13.5271      .0000      .6736      .9023 
MAAS         -.0504      .0307    -1.6379      .1018     -.1107      .0100 
Int_1        -.0024      .0051     -.4753      .6347     -.0123      .0075 
IPK          -.6365      .4345    -1.4649      .1433    -1.4895      .2164 
 
Product terms key: 
 Int_1    :        MALICIOU x        MAAS 
 
Test(s) of highest order unconditional interaction(s): 
       R2-chng          F        df1        df2          p 
X*M      .0002      .2259     1.0000   799.0000      .6347 
 
*********************** ANALYSIS NOTES AND ERRORS ************************ 
 
Level of confidence for all confidence intervals in output: 
  95.0000 
 
NOTE: The following variables were mean centered prior to analysis: 
          MAAS     MALICIOU 
 
NOTE: Variables names longer than eight characters can produce incorrect 
output. 
      Shorter variable names are recommended. 
 





























Lampiran 16. Kartu Kendali Bimbingan Skripsi 
 
